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Dominanza sociale e uso del potere. Uno studio empirico sulle dinamiche di potere 
a livello interpersonale. 
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Cap. I Il tema del potere nelle prospettive socio-psicologiche 
 
 
I.1 Introduzione alla prospettiva Sociologica 
 
Nella seconda metà del secolo scorso, prevalentemente nelle società occidentali, è avvenuta una radicale 
trasformazione delle determinazioni vincolanti che operano nelle strutture sociali. L’affermazione di una 
mentalità liberista e utilitarista unita alla crisi dei sistemi simbolici e istituzionali, quali la religione, la 
morale, la tradizione culturale, le grandi ideologie, ha quasi imposto l’abbandono di sistemi che 
tradizionalmente assicuravano controllo e ordine sociale (Segatori, 1999, p.VII). 
Con la globalizzazione nuovi stili di vita e modelli multiculturali si sono imposti e con essi le linee di 
ricerca scientifica che, nel tentativo di “mettere a nudo le cose” per trovare elementi disinvestiti di retorica su 
cui lavorare, si sono orientate verso direzioni materialiste, disincantate, con l’implicito adeguamento 
categoriale rivolto agli intellettuali.  
Tra gli aspetti positivi, venuta meno la funzione secolarizzata di ideologie che tendevano subordinare 
temi di analisi sociale a prospettive più ampie, va indubbiamente registrato il fatto che di potere, forse nella 
sua più pura essenzialità concettuale, si sia tornati a parlarne (Ivi, p. VIII). 
Dal punto di vista semantico il termine trae origine da una volgarizzazione del vocabolo latino classico 
posse che vuol dire: essere capace, potente.  
Posse è composto da una contrazione del termine potis, che discende da una base indoeuropea che 
significa “colui che può” e dal verbo esse traducibile come “essere”, nel senso di “essere capace di”. In esso 
sono fusi due concetti sostanzialmente affini ma diversi: la possibilità di fare qualcosa nella misura in cui si 
dispone degli elementi per poterla fare, potis, e la reale capacità di farla, ovvero saper agire con essi in tal 
senso, esse. 
 Potere significa dunque, contemporaneamente: disporre degli elementi per esercitare una certa azione e 
essere capaci di usarli per il fine prefisso. 
Il lemma, nel linguaggio comune, può avere anche un utilizzo figurativo che non attiene però le scienze 
sociali. In tal senso la capacità di disporre e manipolare risorse naturali, il cosiddetto potere sulla natura, che 
9 
 
non riguarda gli studi sul potere dal punto di vista umanistico, se non, ovviamente, quando incide nella 
relazione tra gli uomini
1
. 
Inoltre, non ogni capacità di disporre di elementi per fare qualcosa, e farla, è catalogabile come potere 
perché in taluni casi è sinonimo di libertà. Si definisce infatti libero (anziché potente) colui che è in grado di 
perseguire i propri scopi in assenza di coercizione esercitata da altri (von Hayek, 1960).  
Per esclusione, ne consegue che il potere di cui si occupa la sociologia si verifica all’interno di una 
relazione tra individui (e per essi tra organizzazioni o istituzioni di rappresentanza) in cui è in gioco una 
quota variabile di libertà.  
A causa delle declinazioni insite nel termine possiamo forse affermare che nelle scienze umane non c’è 
costrutto più affascinante e ambiguo del potere, tant’è che filosofi, sociologi, psicologi e scienziati politici 
hanno da sempre cercato di comprenderne la natura e le implicazioni nella società.  
Considerato la vastità dell’argomento rispetto all’obiettivo introduttivo qui proposto, occorre per prima 
cosa porre la questione del criterio di scelta di tematiche e autori che a seguito saranno citati.  
Può essere a tal fine utile partire da una domanda più generale: è possibile sviluppare un’analisi del 
concetto di potere dal punto di vista sociologico?  
Più di trent’anni fa Michel Mann, sociologo alla UCLA University, ha iniziato a dare una risposta 
producendo un opera indubbiamente esaustiva, ma monumentale, in tre tomi (Mann, 1986, 1993, 2012), 
terminata nel 2013.  
Ovviamente un’introduzione (come questa) segue criteri ben diversi rispetto a un trattato che per sua 
natura si pone lo scopo di essere completo e esaustivo. Ciò significa però, inevitabilmente, operare scelte che 
selezionano autori.  
Per la legge della parsimonia
2
 isoleremo quelli che più rappresentano la radice storica del concetto per la 
ragion d’uso empirica applicata in questa tesi.  
Ovviamente ciò ne escluderà alcuni in favore di altri ma non vi è alternativa se non quella, forse, di agire 
in deroga al criterio della ragion d’uso. Questo però significherebbe scegliere arbitrariamente.  
Si pone dunque la questione del criterio da adottare (che varrà per l’intero volume). 
                                                          
1
 Enciclopedia Treccani, XXVIII, p. 117 
2
 Occam, 1340, legge della parsimonia: tutte le spiegazioni devono essere economiche e semplici senza altri costrutti 
se non quelli assolutamente necessari per l’uso che se ne fa (in: presentazione, Ghisalberti A., 1972, p.7). 
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Il “bisturi logico” migliore lo forniscono probabilmente Harold D. Lassewell e Abraham Kaplan quando 
espongono il  metodo di analisi che adotteranno nella loro opera “Potere e società” (1950. p. 5):  
 
«Diverse correnti filosofiche  - positivismo logico, operazionismo, strumentalismo – hanno elaborato negli ultimi 
decenni una concezione rigorosamente empirista della scienza: i concetti devono riferirsi a fatti che siano, in ultima 
analisi, direttamente osservabili. Adottando questa concezione, il presente lavoro riduce astrazioni come “stato” e 
“sovranità” a concrete relazioni interpersonali di influenza e di controllo. [… dunque …] Studiamo il potere come un 
processo che si svolge nel tempo, e che è costituito da atti empiricamente localizzati e osservabili. E costruiamo le 




Per conseguenza, da un punto di vista empirico, «il potere è la partecipazione alla presa di decisioni»
4
. 
A partire dalla descrizione di Lassewell e Kaplan (che da ora in poi sarà adottata come orientamento di 
massima), con criteri di essenzialità e parsimonia, è utile chiarire che verranno presentati solo i maggiori 
autori che hanno formulato ipotesi che rientrano in questo indirizzo filosofico pragmatico materialista in 
quanto congruo con il progetto empirico sperimentale di questa tesi
5
. 
I tentativi di definire il concetto di potere in questa chiave di lettura risalgono addirittura a Platone e 
Aristotele e alla loro ricerca della gestione ideale della cosa pubblica.  
Com’è noto il primo, sostenitore del primato della saggezza e della sapienza, auspicava l’avvento dei re-
filosofi capaci più di ogni altro di comprendere la verità, dunque trasformarla in atto pratico finalizzato al 
raggiungimento di una società perfetta. Platone considera il potere una «definizione dell’essere (…) ossia la 
capacità d’influenzare un altro o di essere influenzati da un altro» (Sofista, 247e)6, tema ripreso 
successivamente anche da Jhon Loke
7
 (1690). 
                                                          
3
 Lasswell, D.H., Kaplan A., Potere e società, 1950, p. 5. 
4
 Ivi, pag. 90: «il potere è la partecipazione alla presa di decisioni: G ha potere su H rispetto ai valori K, se G 
partecipa alla presa di decisioni che influenzano le linee di condotta di H riguardanti i valori K» 
5
 Occorre chiarire sin da subito che questo significa escludere anche autori dotati di una certa quota d’ importanza in 
quanto non funzionali allo scopo d’introdurre le forme di pensiero sociologico congrue con il modello filosofico che fa 
da sfondo a una tesi di tipo empirico-sperimentale: materialista pragmatico. 
6
 La doppia accezione, attiva e passiva, porrà le basi per l’evoluzione del termine fino ai nostri giorni. Per fare un 
esempio illustre, anche Spinoza (1883) nel suo Tractatus Politicus (cap. II, par 2) distinguerà “potentias” (avere il 
potere di) da “potestas” (trovarsi in potere dell’altro). 
7
 “il potere così concepito è duplice, cioè capace di fare o subire un cambiamento” (Loke, J., 1690, cap. XXI, 2) 
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Aristotele (383-322 ac) invece mette in guardia dall’effetto perverso che può avere la degenerazione di 
tale costrutto: se la monarchia illuminata può essere la forma ideale di governo, per distorsione potrà divenire 
tirannide, l’aristocrazia, governo di pochi, potrà trasformarsi in oligarchia e la polis, l’ideale governo di 
molti, in democrazia, ovvero il governo della folla (Cfr. 1291/92)
8
.  
L’incontro tra filosofia e potere pone il problema centrale della relazione tra teoria e prassi che il 
pragmatico mondo romano affronta prevalentemente attraverso Cicerone (106-43 ac), nel de re pubblica, in 
una teoria dello stato storicamente, economicamente e socialmente, ancorata alla realtà del tempo 
(probabilmente attuale anche oggi). Quasi tutto il suo pensiero è teso a garantire la sopravvivenza delle 
strutture di governo repubblicane, sempre più in crisi di consenso, in opposizione alla tendenza volta alla 
concentrazione del potere nelle mani di pochi. Eclettico in campo filosofico, sceglie lo stoicismo delle virtù 
cardinali per fondare l’etica della società civile da lui immaginata per l’intransigente tradizione di valori 
romana. Ecco che l’ideale di uomo diventa colui che riunisce doti intellettuali, morali, culturali ed ha 
capacità di esercitare il potere della parola e della convinzione (De Oratore). L’humanitas9, espressione 
ideale della vita sociale, è fondamentalmente esercizio di umanità intesa come libertà di pensiero e rispetto 
della persona, coniugata a razionalità, senso di comunità, appartenenza e dedizione alla legge e a un sistema 
di valori, precisi e severi, a guida del comportamento.  
Il potere, in questa declinazione, si esprime all’interno della fiducia nell’altro, non per soverchiarlo ma 
per convincerlo. 
In seguito Sant’Agostino (354-430) e San Tommaso D’Aquino (1225-1274) investono il concetto d’ideali 
cristiani. D’altra parte una religione basata sull’uguaglianza e sull’amore reciproco non può non 
condividerne almeno la sostanza.  
Il primo pone l’attenzione sull’atto di acritica sottomissione sostenendo che ogni forma di potere debba 
essere sempre motivata, in quanto l’obbedienza non può trascendere i principi cristiani:  
 
                                                          
8
 Per la più esacerbante forma, quella attraverso cui in una democrazia il potere sui migliori mentre le decisioni 
somigliano agli editti di un tiranno cfr.Politica IV 4, 1291b-1292a 
9
 Termine che indica riconoscimento e compatimento per le debolezze umane, clemenza, cortesia e gentilezza 
d’animo, ma anche impegno e cultura (De Oratore 1, 33; De offici, 3, 32; De legibus 2, 36) 
12 
 
«[…] Se qualcuno crede di doversi sottomettere fino al punto di ritenere che colui che gli è in qualche modo 
superiore nell’amministrare i beni temporali abbia autorità di intervenire anche nelle cose che riguardano la sua fede, 




Perlui la vita pubblica avrebbe dovuto sempre fondarsi sul potere superiore di Dio
11
.  
Il secondo, ribadendo il concetto, afferma che la miglior forma di governo è la monarchia, pur tuttavia 
con limiti all’azione in quanto il re, colui al quale il popolo ha delegato la propria libertà e sovranità in nome 
della pace, deve sempre tendere nei propri comportamenti verso la prima vera fonte di giustizia, quella 
divina (Summa Theologiae, 1265-73).  
Dalla ricerca del bene inteso come collante che tiene unita attraverso civile convivenza, benevolenza e 
carità, la società si passa gradualmente, col tempo, a una visione del potere inteso come “esperienza di 
gestione materiale”. 
Con Machiavelli (1469-1527) si assiste infatti a una radicale rivisitazione di questa idea di convivenza, 
basata su humanitas, benevolenza e carità, che si sposta verso una meno prosaica visione di più o meno 
turbolenti equilibri di forza:  
 
«è impossibile che ad una repubblica riesca lo stare quieta e goderli la sua libertà e gli pochi confini; perché, se lei 
non molesterà altrui, sarà molestata ella; e allo stesso essere molestata le nascerà la voglia e la necessità dello 




Hobbes (1588-1679), il primo teorico dello stato moderno, nella sua grande opera Elementi di Filosofia 
(1642/1658), estende uteriormente il modello materialista e meccanicista di Machiavelli. Per lui l’uomo è 
mosso sostanzialmente da due pulsioni fondamentali, l’stinto di sopravvivenza e l’aggressività prediale e fa 
tutto ciò che è necessario per proteggere se stesso e migliorare le proprie condizioni di vita. A tal fine ritiene 
che debbano essere organizzate forme di potere istituzionale per frenarne la voracità. Il vivere sociale è 
                                                          
10
 Sant’Agostino, Quarundarum propositionum ex ep. Ad Romanos liber unus (composto intorno al 394-395), ora in: 
Il pensiero politico cristiano. II. Sant’Agostino. A cura di G. Barbero. Torino, Utet, 1965, p. 118. 
11“Tuttavia, secondo le più comuni definizioni essa [quella romana] fu, a suo modo, una repubblica, e fu 
amministrata meglio dagli antichi Romani che dai moderni; ma vera giustizia non c’è se non in quella repubblica di cui 
Cristo è fondatore e sovrano, se repubblica vogliamo chiamarla, dal momento che non si può dire che non sia ‘cosa del 
popolo’[…]”(ID., La Città di Dio [l. 2, par. 21], in: Sant’Agostino. A cura di G. Barbero, 1965, p. 460). 
12
 Machiavelli, N., Discorsi, 1513-19, II, IX, in: Discorsi sopra la prima deca di Tito Livio, Milano:Bur, 1984. 
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dunque per lui una specie di patto di non belligeranza in cui i cittadini decidono di privarsi di un po’ di 
potere personale per conferirlo allo Stato, che non ne riconoscerà altro superiore a sé (per esempio quello 
religioso), proprio per garantire ordine interno e difesa dei confini. 
Se il mondo è un luogo insicuro, caotico, in cui vivere e l’uomo un essere tendenzialmente pericoloso da 
contenere, un po’ di potere va ceduto a un organo collettivo in grado di frenare le derive distruttive. 
Per Locke (1632-1704) e Rousseau (1712-1778) non è così.  
Loro hanno fiducia nella capacità degli uomini di riconoscere le reciproche esistenze e cooperare per lo 
sviluppo della società. Per loro l’uomo non possiede il connotato predatorio di homo homini lupus ma è 
dotato di compassione e altruismo (sebbene permangano, latenti, istinti egoistici).  
Per Locke, fermo oppositore del potere assoluto, considerato da molti l’inconsapevole architetto delle 
democrazie liberali (fondate sulla priorità della libertà e dei diritti umani), l’uomo nasce libero, uguale agli 
altri e, in condizioni naturali, può tranquillamente vivere in pace anche senza un corpo di leggi definito. 
Tuttavia, poiché è sempre possibile che alcuni trasgrediscano la legge della natura, come Hobbes sostiene la 
necessità di un contratto che istituisca un’autorità pubblicamente accettata in grado di esercitare potere di 
controllo. A differenza di quest’ultimo però ritiene che il sovrano stesso, parte integrante del contratto, non 
possa ritenersi al di sopra della legge, riservando a quest’ultima il primato dell’esercizio del potere sugli 
uomini. 
Rousseau concorda ma considera il popolo, in quanto sovrano, unico depositario del potere legislativo. Il 
re è per lui solo una carica, che peraltro avrebbe dovuto essere elettiva e assimilabile a una specie di 
ministero deputato a questioni di rappresentanza. Per lui il popolo non è suddito ma sottoscrittore di un  
contratto tra pari al fine di:  
 
«trovare una forma di associazione che protegga, mediante tutta la forza comune, la persona e i beni di ciascun 





                                                          
13
 Rousseau, J.J., 1762, in R. Gatti, 2005, Il contratto sociale, p. 65 
14 
 
L’esercizio del potere nella relazione tra individui, all’interno di siffatta società, si eleva in termini di 
astrattezza disincarnandosi dall’uomo detentore e arbitro (il re dal potere assoluto o il Papa con poteri 
temporali) per affermarsi nei princìpi da rispettare.  
L’uomo si priva di un po’ di potere per darlo a un codice condiviso che, formalizzando l’azione 
coercitiva, indicherà chi e come esercitarlo.  
Per gli utilitaristi come Jeremy Bentham (1748-1832) e James Mill (1806-1873) a questo punto la 
questione si sposta però sul chiedersi cosa è buono e cosa non lo è per una società. La risposta che trovano è 
semplice: è buono ciò che è utile alla maggioranza. Poiché le cose si giudicano solo in base agli effetti che 
producono, se la maggior parte delle persone è contenta allora vuol dire che funzionano. Dunque vanno bene, 
e la questione finisce lì. 
Per Bentham (1776)
14
 è addirittura ininfluente che il potere sia esercitato dal monarca o dal parlamento 
perché è sufficiente un’autorità lungimirante che sappia intervenire per il bene comune (solo quando ve ne è 
bisogno). In questo caso, fondamento della convivenza non è “il contratto” ma la necessità umana che 
obbedisce al principio del perseguimento del piacere e evitamento del dolore.  
Questo tipo di pensiero, materialista, pragmatico e edonistico, viene subito favorevolmente accolto in 
Inghilterra e negli USA dove una forte corrente liberale aveva attecchito (e che crescerà fino a raggiungere 
contemporaneamente la posizione di filosofia e politica nazionale).  
Proseguendo, anche James Mill (1773-1836) sostiene che l’interesse personale è alla base del 
comportamento sociale umano ed è proprio per questo che l’esercizio del potere dev’essere tenuto sotto 
controllo. Con crudo realismo questo autore afferma che in ogni società possono essere individuate due 
classi: quella di coloro che rubano, la minoranza, e quella di chi è derubato, la maggioranza (“i molti 
sudditi”, nel suo linguaggio). In virtù di ciò il popolo non avrebbe dovuto solo scegliere i propri 
rappresentanti ma anche sorvegliarli attraverso la possibilità di non nominarli più se distraggono denaro 
pubblico. Attraverso il voto. Espressione d’indirizzo universale, che, per garantire il massimo controllo, 
                                                          
14
 Così sosteneva almeno in età giovanile prima di ritenere che il parlamento avrebbe dovuto essere un po’ più 
autonomo dalla corona troppo condizionata dall’aristocrazia terriera, abbandonando pochi anni dopo, nel 1808,  la 
politica Tory  (cfr su: Frammento sul governo, 1776). 
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avrebbe dovuto essere libero e segreto. Argomenti sviluppati soprattutto dal suo più fervente sostenitore, il 
figlio John Stuart (1859)
15
. 
Sia Bentham che i Mill pensano che l’armonia sociale possa realizzarsi solo attraverso la ricerca del bene 
individuale e la conseguente supremazia del migliore e del più forte sugli altri. Proprio per questo però, al 
tempo stesso promuovono il tema caro a Montesquieu secondo sui “occorre che per la disposizione stessa 
delle cose il potere arresti il potere” (1748/2012)16.  
Centrale in questi autori è infatti il confronto tra minoranza e maggioranza per la questione degli equilibri 
tra forze di rappresentanza sociale, e, per conseguenza, di esercizio del potere. 
Per le teorie etiliste il gruppo dominante, o élite, se consapevole di esser tale e coeso, può agire 
orientando il consenso verso i propri fini in modo da ottenere la quota di rappresentanza utile per essere 
maggioritario, dunque legittimato a esercitare potere. 
Mosca (1858-1941) afferma la necessità che un’elite dominante in grado di prendere decisioni politiche si 
leghi a una di secondo livello con funzione di leadership meno importanti per guidare la società. Il potere 
sulla rimanente parte di società avrebbe dovuto avvenire in termini di autorità appoggiandosi: o al principio 
autocratico secondo cui fluisce dal vertice alla base, o su quello liberale, secondo cui si muove dal basso 
verso l’alto (con conseguente reclutamento, dunque rigenerazione, delle rappresentanze). Per lui l’esercizio 
del diritto di voto avrebbe potuto tranquillamente riservarsi solo alle classi medie e superiori tuttavia, poiché 
il modello non avrebbe avuto alcun problema a funzionare anche per le altre, accettò di buon grado il 
suffragio universale. 
Anche Pareto (1848-1923) sostiene che l’èlite è composta da due livelli, che chiama “di governo” e “di 
non governo”, che hanno origine negli attributi umani, nelle capacità individuali e negli istinti. Secondo lui 
gli esseri umani cercano di giustificare le proprie azioni attraverso ideologie o valori, che chiama 
“derivazioni”, in grado di produrre istinti o stati della mente, i “residui”, che formano le basi dell’agire. Per 
lui esistono due tipi, o classi di “residui”, gli “istinti di combinazione” e la “persistenza degli aggregati” che 
permettono due diversi tipi di esercizio del potere: il primo comprende l’uso manipolatorio delle idee e 
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 Mill, J.S., 1859, saggio sulla libertà, in: Rothbard, M., 1995.. 
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 De l’esprit des loix, Montesquieu 1748, libro XI, 4, tr. it in Felice. D. Leggere ”Lo spirito delle leggi” di 
Montesquieu, Milano: Mimesis, 2012. 
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dell’immaginazione e Pareto definisce “volpi” coloro che ne fanno uso; il secondo pone l’accento su 
continuità, stabilità e ordine e definisce coloro che ne fanno uso “leoni”.  
Per lui l’ideale è una società che combina volpi e leoni, dunque il potere è talvolta esercizio di 
persuasione e talaltra forza. 
Michels (1876-1936) si concentra sui partiti politici e utilizza concetti simili per sviluppare la sua teoria 
dell’oligarchia. Secondo lui tutto ciò che si coordina per rappresentare parti della collettività genera 
un’organizzazione oligarchica di distribuzione del potere. Anche se si tratta di parti che pretendono di 
rappresentare ed essere controllati dalle masse. Per lui i partiti sono macchine per conquistare e conservare il 
potere attraverso il consenso popolare guidati da un’oligarchia di funzionari e parlamentari.  
Il potere in questo caso si esprime attraverso un leader in grado di persuadere i suoi militanti a mitigare le 
proprie ideologie al fine di ottenere consenso più ampio drenando approvazione dei non simpatizzanti più 
prossimi. 
Parsons (1902-1979) elabora una teoria simile. Secondo lui il sistema sociale si compone da diversi 
sottosistemi funzionali: economico, culturale, integrativo e politico, ciascuno con un potere suo proprio 
tuttavia quello politico, utilizzato per mantenere l’ordine sociale, ha il compito di fare in modo che gli altri 
operino al meglio. Per questo è importante l’esercizio di una leadership che sia soprattutto “coordinatrice”. 
Robert Dahl (1915-2014) confuta fortemente le teorie etiliste.  
Secondo lui non esistere una singola èlite ma una pluralità d’interessi diseguali per disponibilità di risorse 
e quindi per capacità d’influenzare i processi decisionali. Un sistema di elementi in competizione reciproca 
che definisce “poliarchia” (governo di molti) dove lo stato altro non è che l’arena in cui gli interessi 
organizzati si scontrano antagonisticamente per finalizzare e dirigere le proposte politiche. In questa visione 
è ovviamente necessario un consenso di base sulla forma e sulla struttura della società. 
In questa prospettiva il potere è assunto a scapito di altri da gruppi momentanei caratterizzati da precisi 
interessi. 
La sua visione è lobbistica, il potere è mero interesse coniugato a un certo grado di accettazione delle 
regole comuni, e la società prospera su equilibri temporanei. 
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Sulla stessa linea Weber (1864-1920), che distingue potere: “possibilità di trovare obbedienza presso 
certe persone, a un comando che abbia un determinato contenuto” (Weber, M., 1922, p. 52),  da potenza17: 
“qualsiasi possibilità di far valere entro una relazione sociale, anche di fronte a un’opposizione, la propria 
volontà, quale che sia la base di questa possibilità” (Ivi, p. 51). Il primo trova obbedienza attraverso adesione 
consensuale. Il secondo la prescinde. Tuttavia, “machiavellisticamente”, precisa che è bene che la potenza sia 
“tenuta in riserva piuttosto che agita” perchè può permettere maggior potere persuasivo. 
Per Marx (1818-1883), che privilegia essenzialmente il piano dei rapporti economici e la chiave 
interpretativa della lotta tra classi (che ha le radici nel lavoro dei liberali francesi Comte e Dunoyer), non ci 
sono dubbi su dove risieda il potere: nella classe che controlla i mezzi di produzione. Marx lo individua da 
un punto di vista materialista, sul piano reale, come strettamente interconnesso alle dinamiche economiche e 
ai rapporti di produzione; ma anche come sovrastruttura normativa e politica manifestata nella forma dello 
Stato (Segatori, R. 1998, p.88). Il suo ideale di società comunista è: “ognuno secondo le sue capacità, a 
ognuno secondo i suoi bisogni” (Marx, K, Engels, F, 1969, p. 962). Per perseguirlo è necessario che il partito 
dei lavoratori assuma il controllo diretto dello stato e, attraverso il principio di “centralismo democratico”, 
componga il potere di decisione (determinato dalla linea d’azione politica collettiva) con quello di 
realizzazione (determinato da ogni membro). Il potere, così esplicitato, non necessita di consenso 
(implicitamente considerato nel centralismo democratico), e dunque si esprime solo attraverso direttive da 
seguire. 
Per le teorie classiche dell’ineguaglianza sociale (Marx, 1867/2000, Lenski, 1966, Weber, 1968) la natura 
della gerarchia di potere e le sue implicazioni per individui, gruppi e società appare centrale. Ipotesi meno 
esplicite (Roscigno, 2011) ma di eguale importanza sono alla base delle dichiarazioni dei funzionalisti 
(Durkheim, 1893/1964; Parsons, 1963a, 1963b) sulla legittimità sulle esigenze e sulla stabilità dei sistemi 
istituzionali (Roscigno, 2011). Inoltre è indiscutibilmente costrutto essenziale (Roscigno, 2011) per le teorie 
tradizionali dello scambio sociale (Blau, 1964; Emerson, 1962, 1972) e della scelta razionale (Homans, 
1974).  
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 Sul termine “potenza”, per portata esplicativa, può essere opportuno citare l’idea, ben espressa da Nietzsche ne “la 
volontà di potenza” (2001) secondo cui l’individuo, in talune occasioni, pare anche disposto addirittura a sacrificare il 
proprio tornaconto, anche in termini di sopravvivenza, per soddisfare l’aspirazione futura a “poter fare” (libertà) o a 
poter “far fare” (potere).  
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È indubbio che a dispetto dell’innumerevole mole di ricerche sul tema, il concetto rimane tuttora ambiguo 
(Rogers, 1974), controverso (Korpi, 1985), e con innumerevoli definizioni (Margolis, 1989), tuttavia si 
riscontra un vasto accordo sul fatto che “il potere è un costrutto intrinsecamente sociale [che] esiste solo 
perché le persone tacitamente accettano di agire come se esistesse” (Farmer, Aguinis, 2005; Aguinis et al., 
1994; Pinker, 2002). Concetto riconducibile ai presupposti di Focaul espressi in “microfisica del potere” per 
cui il potere: 
 
 «non è qualcosa che si divide tra coloro che lo possiedono o coloro che lo detengono esclusivamente e coloro che 
non lo hanno o lo subiscono. Il potere deve essere analizzato come qualcosa che circola, o meglio come qualcosa che 
funziona solo a catena. Non è mai localizzato qui o lì, non è mai nelle mani di alcuni, non è mai appropriato come una 
ricchezza o un bene. Il potere funziona, si esercita attraverso un'organizzazione reticolare» (Focault, 1977, p. 184).  
 
Nella sua visione però l’analisi del potere non deve intendersi come circoscritta allo studio di apparati e 
istituzioni ma, all’interno di esse, sui rapporti di forza “locali” che permeano la quotidianità dell’individuo 
(Focault, 1985, p. 86). 
Lukes va oltre. Secondo lui gli individui vengono plasmati da una rete d’invisibili microprocessi di 
“normalizzazione” e “coercizione disciplinare” (Lukes, 1996, p.734). Per lui, “tanto meno il potere è visibile, 
più è efficace” (Lukes, 2007). 
Evidenze sociologiche, soprattutto degli ultimi vent’anni (Roscigno, 2011), suggeriscono che il potere 
non può essere ridotto a un singolo attributo, posizione o equazione di scelta tra costi e benefici; può essere 
invece meglio compreso come relazione ineguale, disuguaglianza, sulla base di attributi personali, posizione 
istituzionale o status, definito, codificato e agito all’interno di un preciso contesto storico-culturale (Rogers 
1974; Margolis 1989; Ridegway, Backor, Tinkler and Erickson 2009). 
Si deve al filosofo Ryle la prassi di analizzarlo in termini di enunciati disposizionali che specificano cosa 
succede se un determinato potere è esercitato (Harré, Madden, 1975, pp. 84-91). 
Lo spostamento del focus dal detentore del potere, individuo, collettivo o oggetto che sia, all’effetto che 
produce porrà le basi per la separazione tra: disponibilità di potere (base del potere) e esercizio del potere 
(strategia di potere).  
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Mentre la disponibilità corrisponde al potere “in fieri”, l’esercizio si materializza nei cambiamenti che 
produce.  
Non tutti i cambiamenti riscontrabili sono però conseguenze del potere degli agenti sociali. Alcuni 
possono risultare ininfluenti, come quando è disposto un cambiamento che non comporta alcun beneficio al 
raggiungimento del fine per cui è stato pensato; altri sono ostacolati da desideri e aspettative di soggetti o 
gruppi che per propri interessi tendono ad avversare tale cambiamento; altri ancora possono addirittura avere 
effetto avverso (contro l’interesse del promotore stesso del cambiamento).  
In nessuno di questi casi l’agente può dunque essere considerato “potente” in quanto, per definirsi tale, 
l’atto prodotto deve risultare rilevante (White, 1976), intenzionale (Russell, 1938) e diretto a uno scopo a lui 
vantaggioso (Hobbes, 1651/2001, cap. X). 
Proseguendo la via indicata da Ryle, il concetto ha consolidato nel tempo due declinazioni (Treccani, 
1996): può essere utilizzato per definire le modifiche indotte da agenti sociali su altri agenti sociali al fine di 
ottenere acquiescenza (accezione ristretta) o, in senso più generale, per indicare una capacità latente di 
produrre effetti (accezione più ampia). In relazione a questa versione intesa per come interessa in questa tesi, 
l’accezione ristretta può aderire all’aspetto relazionale; la più ampia, a quello di potere potenziale. 
Norberto Bobbio in “Stato Governo e Società” (1985) identifica tre prospettive generali all’interno delle 
quali possono essere ricondotte tutte le teorie sul potere (Bobbio, 1985, p. 67): sostanzialistica/oggettivistica, 
soggettivistica e relazionale.  
La prospettiva sostanzialistica/oggettivistica lo intende come “sostanza”, come “res”, e isola tre 
dimensioni fondamentali: economica (della ricchezza), ideologica (del sapere) e politica (della forza). Il 
potere in questo caso s’identifica con lo strumento attraverso cui la parte raggiunge il fine. Rientrano, ad 
esempoi, a pieno titolo in questo cluster autori come Thomas Hobbes o Bertrand Russell. 
Quella soggettivistica, secondo cui è la capacità di ottenere effetti, come sostenuto da John Loke. In 
questo caso il potere è individuato nello scopo che persegue la parte. Dunque nelle conseguenze.  
E quella relazionale che lo considera come rapporto tra soggetti con diseguali caratteristiche. Da questo 
punto di vista il potere è insito nell’esercizio dell’attività d’influenza diretta sulle azioni altrui. Corrente nella 




«Il potere è la possibilità che un individuo, agendo nell'ambito di una relazione sociale, faccia valere la propria 
volontà anche di fronte a un'opposizione» (Weber, 1922, vol II). 
 
È evidente che il potere è una di quelle costanti universali che pervadono le società di cui nessuno osa 
mettere in discussione l’esistenza (Cevolini, 2007, p. 6). Ed è altrettanto chiaro che non vi è costrutto più 
affascinante e ambiguo del potere.  
 
 
I.2 Introduzione alla prospettiva Psicosociale 
 
L’argomento del potere trova un posto centrale nella psicologia sociale.  
Com’è noto la disciplina, interessata all’interazione tra individui, nei livelli interpersonale, personale e 
societario, è nata dalla commistione tra psicologia e sociologia e, col tempo, ha teso a differenziarsi in: più 
prevalentemente “psicologica” o “sociologica” (Mantovani, 2002, p. 16)18.   
La prima si è soprattutto specializzata sulla dimensione quantitativa dei fenomeni osservati, ponendo 
maggior enfasi sulla sperimentazione, dunque sulla raccolta oggettiva dati, quantificazione e ripetibilità delle 
ipotesi. Prevalentemente seguendo il paradigma scientifico delle scienze esatte.  
La seconda ha scelto di perfezionare il livello qualitativo attraverso un minor rigore d’accesso in favore 
dell’estensione delle formulazioni generate. Aderendo quasi sempre al paradigma gestaltico delle scienze 
umane (formazione attualmente presente in poche, sebbene qualificate, realtà accademiche accreditate). 
La presente tesi adotta la prospettiva della psicologia sociale psicologica. 
Da questo punto di vista, probabilmente, una delle migliori definizioni del termine potere, operativa e 
operazionalizzabile
19
, in grado anche di colloquiare con la dimensione esplicativa più attinente alla 
declinazione sociologica, può essere rintracciata nella formulazione fornita da Bobbio secondo cui con il 
termine deve intendersi «la capacità o possibilità di operare, di produrre effetti» (Bobbio et al.1990, p.38).  
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 Caratteristica rappresentata sin dall’inizio della disciplina. I primi due volumi dal titolo “psicologia sociale” sono 
stati editati contemporaneamente nel 1908, e scritti, rispettivamente, da uno psicologo, William McDougall (1908), e da 
un sociologo, Edward E. Ross (1908). 
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Come si può notare possono coesistere nell’esigenza di gestione dell’azione: fondamenti inerenti sia alla 
componente individuale, cari alla psicologia sociale di matrice psicologica (d’ora in poi denominata per 
semplicità: psicologia sociale), che sistemici, più conformi a tesi sociologiche. In relazione alla prima delle 
due definizioni, si tratta della «capacità dell’uomo di determinare la condotta dell’uomo: potere dell’uomo 
sull’uomo» (Bobbio et al., 1990, p.38).  
Nella storia della ricerca psicosociale il tema del potere è rappresentato in tre principali tradizioni (Fiske, 
Berdahl, 2007):  
 quelle che si focalizzano sul controllo (Emerson, 1962; Kipnis, 1976; Thibault, Kelley, 1959);  
 quelle che si concentrano sui processi d’influenza (Cartwright, 1965; French, Raven, 1959; 
Weber 1914/1978);  
 e quelle che, usando una prospettiva, per misura logica, inversa al precedente punto: «cercano 
prove di effettiva influenza» (Fiske et al, 2010, p.942) da ricondurre all’esercizio del potere di 
qualcuno o qualcosa a priori dell’effetto rilevato (Dahl, 1957; Russel, 1938; Simon, 1957). 
Quale che sia la declinazione, in psicologia sociale il tema viene prevalentemente coniugato alla relazione 
tra persone o gruppi di persone «toccando solo marginalmente i casi di potere esercitato su persone, singole o 
unite in gruppo, da parte di entità impersonali o sovra personali, come istituzioni, norme, assetti socio-
economici, modelli culturali e simili» (Pierro, 2006, p.14).  
Volendo sintetizzare, si tratta di un punto di vista che interpreta il potere come capacità di esercitare 
influenza. E l’influenza come potere in azione (Hogg, Vaugan, 1988, p. 237)20.  
Trattare il tema del potere signifiva avvicinarsi a una forza così basilare del comportamento umano che 
concerne discipline che vanno dalle scienze sociali e umane a quelle del comportamento (psicologia, 
sociologia, filosofia, economia, scienze politiche, antropologia etc..) e non è semplice tracciare confini 
assoluti, definitori, all’interno di una sola di queste (Kruglansky, Higgins, 2007, p. 678).  
Il costrutto di potere è, infatti, così ampio che molti studiosi lo considerano «una palude senza fondo» 
(Dahl, 1957, p. 201).  
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 Il fascino di questa definizione sta soprattutto nel rendere intuitivo qualcosa di complesso, tale è il tema del 
potere. Tuttavia occorre precisare che sintetizzare non significa semplificare, Lukes (1986) e Ng (1980) mettono in 
guardia su definizioni eccessivamente semplificate del tema in quanto foriere d’errore. 
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Questo contributo cercherà di descrivere “il lato” più attinente alla psicologia sociale. Per questo motivo 
sarà adottata come strategia epistemica un’analisi da tre prospettive diverse21: quella più prevalentemente 
empirica; quella più prevalentemente attinente ai costrutti fondamentali di matrice psicosociale; e quella 
storica, per come la disciplina lo ha, nel tempo, dettagliato e definito.  
 
 
I.2.1 Definizione del termine dal punto di vista delle teorie empiriche 
 
In questo paragrafo il tema del potere viene esaminato dal punto di vista della prospettiva empirica. Da 
questo punto di vista, l’approccio psicosociale studia il fenomeno quasi esclusivamente come esito di 
un’azione d’interazione comunicativa e introduce l’argomento “forte” dell’influenza sociale che per molti 
autori «coincide in senso lato con l’intera psicologia sociale, dal momento che si occupa dei meccanismi 
generali con cui gli individui influenzano o subiscono influenze dagli altri o dall’ambiente. [… In sintesi, …] 
l’influenza sociale si ha quando un individuo o un gruppo intende far fare o far credere qualcosa a 
qualcuno» (Arielli, Scotto, 1999, p. 140). In tal senso, influenza sociale è disporre di “potere” su qualcosa o 
qualcuno. 
Per affrontare questo tema è necessario introdurre una prima distinzione tra la condizione di “semplice 
apprendimento” e “influenza vera e propria”. Il motivo è che si può far fare o far credere qualcosa a 
qualcuno agendo a diversi livelli di consapevolezza. Il criterio discriminante è dunque se il soggetto si trova 
nella condizione di piena coscienza in riguardo a cosa sta accadendo oppure no. Nel caso 
dell’apprendimento, infatti, difficilmente potrà essere usato il termine influenza in quanto pare più 
appropriato apprendimento, ovvero persuasione condivisa
22
. Il compito dell’insegnante è, in fondo, 
influenzare, persuadere, trasmettere qualcosa al discente che, viceversa, ha il compito di disporre se stesso in 
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 Sebbene i punti di vista possano essere molteplici, sono stati selezionati solo quelli congrui con i principi 
dell’approccio pragmatico (coerente con quello empirico usato nella ricerca esposta in questo trattato) secondo cui la 
funzione fondamentale dell’intelletto di conoscenza della realtà non è separabile dalla funzione di consentire 
un’efficace azione su essa (Mead, 1966); dunque, per conseguenza, solo quelli in cui la verifica pratica sul piano della 
realtà assume preminenza rispetto all’analisi speculativa. 
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 Per persuasione s’intende un processo cognitivo che si avvale di argomentazioni razionali espresse per via verbale 
in cui risulta chiara l’intenzione del comunicante (Lundh, 1998). Si tratta del potere di modificare atteggiamenti o 
comportamenti attraverso l’informazione (Cacioppo, Bernston, Petty, 1997). 
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modo da ricevere informazione (lasciarsi influenzare, farsi persuadere). Nel secondo, siamo nella condizione 
indicata come “influenza vera e propria”. 
Occorre chiarire che, in entrambe i casi, l’obiettivo è sempre cambiare pensieri, credenze e 
comportamenti dell’ascoltatore. Dunque influenzare il target. 
 Tuttavia nel primo, la fonte cerca di ottenere il cambiamento di stati epistemici attraverso la forza degli 
argomenti che usa, ed è palese la sua intenzione. L’azione d’influenza è diretta, l’intento è chiaro, e quindi si 
tratta di persuasione condivisa.  
Nel secondo lo raggiunge puntando non tanto su cosa è detto (sul/sugli argomenti) ma su come viene 
detto (alla maniera della pubblicità ad esempio) e l’intenzione è per il target, almeno in parte occulta. In 
questo caso l’azione d’influenza è indiretta, implicita, il fine poco evidente, e dunque si tratta d’influenza 
vera e propria (d’ora in poi, per semplicità espositiva, denominata “influenza”). 
Dunque, l’insegnante, a scuola, cerca di persuadere, convincere. La pubblicità, o altri mezzi, influenzare.  
Anche se, ovviamente, le due condizioni sono solo teoricamente separabili, perché in un certo senso 
anche l’insegnante esercita sempre una certa quota d’influenza sul discente (ad es. attraverso le aspettative23) 
e la “pubblicità progresso” tenta di migliorare le condizioni sociali, si tratta comunque di due modi per far 
credere o far fare qualcosa a qualcuno. 
Tenendo a parte la persuasione diretta condivisa, l’esercizio del “potere dell’uomo sull’uomo” può 
dunque passare attraverso l’arte oratoria di Cicerone, esempio di persuasione indiretta, quella vessatoria di 
tiranni o dittatori, persuasione diretta, o alla pubblicità, indiscutibile modello d’influenza indiretta o 
persuasione occulta, ma non attraverso il modello persuasivo dell’insegnamento in cui fonte e target 
concordano l’intento finale. 
Mentre la prima forma (persuasione indiretta) è comunque frutto di concertazione tra fonte e target, 
tant’è che quest’ultimo può anche dissentire opponendosi alle richieste di cambiamento, la seconda e la terza 
(persuasione indiretta, influenza indiretta o persuasione occulta), non avendo necessità di accordo esplicito, 
agiscono senza render conto dei motivi alla base delle modifiche epistemiche che tendono a creare. Nello 
specifico:  
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 È il caso, ben studiato nella psicologia sociale, della profezia che si auto avvera degli insegnanti, nota come 
effetto pigmalione (Rosenthal, Jacobson, 1968). Com’è noto si tratta della tendenza a sovrastimare o sottostimare gli 
alunni dopo aver saputo che hanno un QI alto o basso. 
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1. nel primo caso (persuasione indiretta), viene utilizzata la forza degli argomenti;  
2. nel secondo (persuasione diretta), anche quella del differente livello gerachico, delle minacce, 
dell’intimidazione più o meno violenta, di solito in concomitanza a forme più o meno velate d’influenza 
indiretta;  
3. nel terzo (influenza indiretta o persuasione occulta), viene utilizzato un sistema comunicativo24 
emotivo-tacito (Lundh, 1998), accostabile alla manipolazione (Arielli, Scotto, 1999, p. 155).  
Gran parte, se non tutta, la psicologia sociale può essere anche riproposta come studio di queste tre forme 
d’interazione umana.  
A titolo di esempio, la stessa riflessione storica sulla psicologia sociale riconosce la natura fondativa del 
concetto di potere “dell’uomo sull’uomo infatti, sebbene sia nata in Europa a cavallo del XX secolo 
(Palmonari et al., 2002, p.7), è stata fortemente influenzata sin dai suoi albori dall’esperienza maturata in 
rapporto all’ascesa dei regimi che portarono alla seconda guerra mondiale.  
Come tanti intellettuali gli psicologi sociali del vecchio continente, rifugiatesi prevalentemente in 
America, iniziarono a chiedersi come mai una nazione dalle tradizioni e dalla cultura della «Germania avesse 
potuto dimenticare i propri valori fino al punto da condividere un disegno in cui il potere si fondava 
esclusivamente sulla violenza e il disprezzo degli altri. E credettero di trovare la spiegazione nel potente 
apparato di propaganda» (ivi, p. 8). Potere che, in questo caso, assume il significato più denso e penetrante di 
«capacità d’influenzare gli altri mentre resistono ai tentativi d’influenza» (Hogg, Vaugan, 1988, p. 237). 
 Far credere o far fare qualcosa a qualcuno diventa così, sin dall’inizio, l’elemento principale del 
progetto di ricerca scientifica della disciplina.  
Il tema riguarda dunque tutti quei fenomeni in grado di generare condiscendenza nel target. 
Può valere la pena rileggere alcuni dei maggiori contributi di autori importanti tenendo centrale il tema 
del potere nelle tre declinazioni, come criterio, al fine di operare una lettura a titolo dimostrativo della 
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I.2.2 Far credere e far fare
25
 attraverso la persuasione indiretta.  
 
In questo cluster rientrano tutte quelle ricerche in cui il target, per qualche motivo, perde o cede almeno 
una quota di potere e libertà di scelta. In tal senso: i numerosi studi empirico sperimentali sull’obbedienza 
all’autorità.  
Citabile, a titolo di esempio, sicuramente il contributo di Milgram (1963; 1974; 1976) in quella che è 
divenuta la più famosa serie di studi sull’influenza sociale normativa. Egli dimostrò che un soggetto che 
ricopre un ruolo di potere (lo sperimentatore) in virtù di un semplice accordo con un subordinato (il soggetto 
sperimentale) può indurre quest’ultimo a compiere anche atti immorali, come ad esempio infliggere dolore a 
qualcuno, semplicemente chiedendogli di farlo.  
Com’è noto il disegno sperimentale prevede un soggetto test e un compito. Il primo contrae un rapporto 
non completamente vincolante (nel senso che può anche essere sciolto) con il secondo. Il compito consiste 
nel formulare domande e somministrare scosse elettriche (d’intensità crescente) a una persona, con cui è in 
contatto solo acustico, se non risponde esattamente (naturalmente l’elettricità non viene emessa e la persona 
finge di provare dolore). Lo studio ha fornito dati impressionanti in riguardo al numero di soggetti 
sperimentali che, nonostante tutto, cedendo alla pressione della figura autoritaria, arrivano a somministrare 
voltaggi altissimi. Anche mortali. Dalla prospettiva di esercizio del potere è interessante notare che lo 
sperimentatore, di solito, risponde ai dubbi del soggetto sperimentale attraverso un’escalation che va da: 
esortazioni a proseguire, a svalutazioni dell’accaduto, infine con l’influenza normativa conferitagli dal ruolo 
ricoperto, per poi terminare con ferme imposizioni molto simili a minacce. Adoperando quasi tutta la gamma 
delle possibilità d’influenzare una persona (come da IPI: French, Raven, 1959, cfr. prossimo capitolo).  
 
 
I.2.3 Far credere e far fare attraverso la persuasione diretta.  
 
In questo cluster rientrano tutte quelle ricerche in cui qualcuno o qualcosa esercita potere attraverso la 
forza degli argomenti. 
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 Si utilizza la terminologia far credere e far fare tratta da: Arielli, Scotto, 1999, con il medesimo intento finalizzato 
a sviluppare in dettaglio il processo d’influenza. 
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A parte il tema delle dinamiche di apprendimento, più riconducibile alla psicologia scolastica o 
pedagogica, nello specifico dell’ambito in oggetto, rientrano sicuramente a pieno titolo quasi tutti gli studi 
sulla cognizione sociale. Soprattutto quelli che riguardano i biases e le euristiche utilizzate per emettere 
giudizi che riguardano la stima della probabilità di eventi. Una su tutte, l’euristica della prospettiva scoperta 
da Khaneman e Tversky (1979) che ha valso loro, nel 2002, il Nobel.  
Com’è noto i due psicologi hanno dimostrato che gli esseri umani violano sistematicamente nelle loro 
scelte i principi di utilità e razionalità, cari agli economisti classici, evidenziando alcuni importanti fenomeni 
psicologici, spesso collegati tra loro, tra i quali, a titolo di esempio, l’effetto cornice e l’avversione per le 
perdite. Brevemente: i due scienziati hanno dimostrato che il contesto costituito dagli argomenti che la fonte 
utilizza per far scegliere tra due opzioni il target, influenza la selezione operata da questi. Ad es., a parità di 
programma d’intervento sul quale è chiesto di decidere tra più possibilità: se la fonte ne illustra le perdite, il 
target sceglierà con più probabilità quelle che le evitano; se i guadagni, quelle che li favoriscono.  
Questo però significa, dal punto di vista che stiamo trattando, che un abile oratore può, usando la forza 
degli argomenti e il potere della conoscenza del funzionamento della mente umana, confezionare i propri 
ragionamenti in maniera assolutamente razionale e onesta negli intenti creando, al contempo, le condizioni 
per favorire nell’ascoltatore un preciso orientamento valutativo. Una forma di potere piuttosto raffinata 
espressa attraverso l’arte oratoria che tuttavia lascia piena libertà decisionale al target. 
 
 
I.2.4 Far credere e far fare attraverso influenza indiretta o persuasione occulta.  
 
In questo cluster rientrano tutte quelle ricerche in cui qualcuno o qualcosa esercita potere attraverso un 
sistema comunicativo che non si avvale di argomentazioni razionali (accostabile alla manipolazione).  
Per maggior comprensione far credere e far fare saranno analizzate prima congiuntamente e poi 
separatamente. 
 
Far credere e far fare. Occorre comunque precisare che far credere e far fare sono categorie appartenenti 
al mondo descrittivo dell’osservatore piuttosto che alla realtà nel senso pieno del termine. In quest’ultima si 
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presentano per lo più in forma congiunta, seppur, spesso, a differente grado d’intensità. A titolo d’esempio si 
riporta una fondamentale ricerca in cui è veramente difficile affermare quale delle due sia da ritenere 
dominante: l’esperimento di Sherif sull’effetto autocinetico (1936).  
Com’è noto si tratta di un’illusione ottica che consiste nell’erronea percezione di movimento di un 
puntino luminoso fisso posto in una camera uniformemente oscura. Mancando un punto di ancoraggio visivo 
l’impressione è che sia errante.  
Sinteticamente: ciascun soggetto sperimentale, da solo, elabora un proprio campo di giudizio e 
riferimento. Insieme ad altri tenderà invece a convergere sul valor medio di movimento espresso dal gruppo.  
Sherif ha usato questo esperimento per dimostrare che il giudizio degli individui, e la norma che ne 
deriva, è diverso da quello che il gruppo si dà, ma tende a convergervi in situazioni ambigue dove l’influenza 
sociale informazionale viene assunta come norma collettiva.  
Tuttavia si può anche sostenere che gli individui test arrivano prima a fare una valutazione (credere) di 
una cosa che non c’è, il movimento, sulla base del “potere” d’influenza dello sperimentatore che chiede loro 
di valutarlo. Dunque affermano la loro stima attraverso un numero (fare) per poi, in gruppo, modificare la 
loro stessa credenza (credere) fino ad esprimere un altro parere (fare), influenzati, questa volta, dal “potere” 
del giudizio medio espresso dal gruppo
26
. 
Occorre ricordare che consideriamo l’influenza sociale come «un processo di cambiamento in cui un 
comportamento (cosa uno fa o dice) o cognizione (atteggiamenti, opinioni o sentimenti), o entrambe, sono 
cambiati attraverso la percezione di cognizioni o i comportamenti degli altri» (Hogg, 2007, p.1169). 
Un altro importante elemento che emerge dagli studi sui fenomeni di persuasione attiene la profondità e la 
stabilità delle variazioni inerenti ai cambiamenti promossi.  
Sebbene tutte le forme d’influenza sociale producano, come conseguenza delle varie modalità di 
persuasione, una certa quota di condiscendenza nel target, questa può però non tradursi in un cambiamento 
interiore vero e proprio, rimanendo a livello superficiale. Tant’è che, in taluni casi, le variazioni osservate si 
mantengono evidenti solo alla presenza del costante controllo da parte di un supervisore.  
Per fare un esempio, è il caso del genitore che chiede al figlio di rassettare la propria stanza dopo aver 
giocato. Com’è noto, di solito, quest’ordine è eseguito solo se l’adulto permane nella stanza a osservarne il 
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comportamento. Col tempo, e un po’ di disciplina, il bambino imparerà però a mettere a posto le cose in 
autonomia. A questo punto l’iniziale forma di condiscendenza verso l’adulto (esterno dal sé) è trasformata in 
un cambiamento di stati mentali interni al sé, raggiungendo il valore di cambiamento vero e proprio.  
Di solito però non è semplice individuare se il comportamento condiscendente riflette il trasferimento di 
stati esterni in interiori, anche se è abbastanza chiaro che per realizzarli è necessaria accettazione da parte del 
soggetto e disponibilità alla conversione in atti interiori (per farli esistere e persistere in assenza di 
sorveglianza, Hogg, Vaugan, 2008, p. 236). 
Nei casi d’interiorizzazione si tratta usualmente di forme di adesione non basate esclusivamente sul 
potere della fonte quanto sulla soggettiva valutazione della validità della norma che essa esprime (Festinger, 
1950). 
Questo perchè la sorgente d’influenza può appartenere a due precise modalità di aggregato umano 
(Kelley, 1952): ai gruppi di riferimento (references group) o a quelli di membri (membership group). 
Nel primo caso si tratta di gruppi che il soggetto considera psicologicamente significativi, per cui cerca di 
accordare le proprie dimensioni epistemiche alle norme e ai valori rappresentati. Dunque si presume 
disponibile a interiorizzare i cambiamenti che la fonte promuove. 
Nel secondo si trovano tutti quei gruppi cui il soggetto appartiene per criteri oggettivi, di designazione 
esterna o consenso sociale (Hogg, Vaugan, 2008, p. 237). In questi casi, se il gruppo di riferimento è 
positivo, può generare nel target forme di conformismo molto simili alla condiscendenza, nondimeno però, 
se negativo, dar luogo a forme d’influenza coercitiva. 
 
Far credere. Diverse ricerche condotte durante il periodo della guerra nel Vietnam, ormai divenute 
esemplari, hanno mostrato come soldati assolutamente moderati, privi di atteggiamenti estremisti o razzisti, 
posti in situazioni in cui erano comandati a uccidere il nemico, finivano per convincersi che non fosse da 
considerarsi nemmeno un essere umano. Un’opinione che si formava per reazione alla dissonanza cognitiva 
tra ciò che dovevano fare e il loro concetto di umanità. Disumanizzando la vittima arrivavano a credere che 
non si trattasse di esseri con loro stessi sentimenti (Arielli, Scotto, 1999, p. 147) per disporre più facilmente 
del potere di eliminarli fisicamente. 
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Con la stessa linea inclusiva, si potrebbero citare la maggior parte degli studi sulla discriminazione, sul 
razzismo, sessismo o sull’aggressività umana nonché quelli che riguardano la comunicazione politica o 
pubblicitaria. Per quest’ultima categoria basta pensare al noto fenomeno dell’induzione dei desideri (Arielli, 
Scotto, 1999, p. 155), secondo cui le persone sono indotte, dall’influsso di comportamenti imitativi, 
pressione di gruppo o fenomeni di moda, a ritenere strettamente necessari prodotti che in realtà, in condizioni 
di assenza d’influenza, non lo sarebbero.  
 
Far fare. Il celebre esperimento di Asch (1952) sul conformismo è forse l’esempio più emblematico 
(Arielli, Scotto, 1999, p. 143). I partecipanti devono dire quale fra tre linee visibilmente diverse per 
lunghezza è della stessa misura di una quarta posta a fianco. Del gruppo costituito da sette/nove individui che 
devono dare una risposta solo uno è il soggetto da testare. Gli altri si sono tutti d’accordo nello scegliere una 
linea evidentemente diversa. Com’è noto solo il 25% rimane, con fermezza, completamente indipendente 
sulle proprie posizioni. Nella stessa prova, in una condizione di controllo in cui i partecipanti svolgono il 
compito da soli, meno dell’1% di risposte risulta errata. Questo significa che i soggetti test, nonostante 
sapere di dover scegliere un’altra risposta, tendono ad optare per quella errata sottostando al “potere” 
d’influenza della maggioranza. 
Allo stesso modo, sempre mantenendo la stessa linea inclusiva, potrebbero rientrare in questa categoria 
quasi tutti gli esperimenti su conformismo e pregiudizio. 
 
Tornando al tema del paragrafo, è possibile concludere questo breve excursus affermando che, 
trasversalmente, è possibile rintracciare il tema del potere anche in quasi tutti i contributi alla conoscenza 
forniti dalla psicologia sociale, essendone pervicacemente elemento centrale. 
 
 
I.2.5  Definizione del termine più attinente ai costrutti fondamentali di matrice psicosociale. 
 
In questo paragrafo il tema del potere viene esposto dal punto di vista dei costrutti più significativi che la 
disciplina ha prodotto. 
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A dispetto della “palude” di Dahl è possibile raccogliere le definizioni che nel tempo si sono succedute in 
tre categorie (Kruglansky, Higgins, 2007, p. 678), quelle più inclini a interpretare il potere come influenza, 
influenza potenziale e controllo. 
A. Potere come influenza. 
In questa categoria «la definizione di potere come influenza qualifica il potere attraverso i suoi effetti» 
(Kruglansky, Higgins, 2007, p. 678). Un’accezione che lo specifica nei termini di cosa fa piuttosto che per 
cosa è, ossia per le conseguenze che produce (Kruglansky, Higgins, 2007, p. 678).  
Lewin (1951, p. 336), in accordo con Simon (1957, p. 5) e Dahl (1957, p. 202), lo designa 
sostanzialmente come una forma di forza che la fonte può porre in essere al fine di cambiare il 
comportamento del target.  
Russell (1938) lo sintetizza in questi termini: «A ha più potere di B, se A realizza molti effetti intenzionali 
e B pochi» (p.35). Concordemente con molta letteratura scientifica che riguarda le strategie attraverso cui il 
comportamento del target cambia come risultato dell’interazione interpersonale. In tal senso, tra i maggiori 
autori possiamo citare: Kelman (1958), French e Raven (1959), Chaicken et al (1996), Cialdini e Trost 
(1998). 
B. Potere come influenza potenziale. 
Weber ha definito il potere come «la probabilità che un attore all’interno di una relazione sociale sia in 
grado di svolgere la propria volontà nonostante le resistenze» (1914/1978, p.152). Concetto che si ritrova 
anche nei lavori di Lewin (1944, 1951/1997) (nella fattispecie della possibilità d’indurre forze) nella 
definizione di potere di French e Raven
27
 (1959, p.153), in quella di Cartwright
28
 (1965, p.4) e nella più 
recente di Manz e Gioia
29
 (1983, p.461).  
La capacità d’influenza, in questo caso, è concepita come derivata dalla posizione di potere che il 
soggetto ha. Che, a sua volta, secondo Cartwright (1965, p. 5), dipende «dal possesso, o controllo, delle 
risorse che hanno valore». Da tale punto di vista la posizione di potere è definita “base del potere” e 
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 Secondo cui « il potere di A su B è uguale al massimo della forza che A può produrre su B meno il massimo della 
resistenza che B può opporre ad A» (French, Raven, 1959, p. 153). 
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 Secondo cui «la forza del potere di O/P in molti sistemi è definito come il massimo dell’abilità potenziale di O di 
influenzare P» (Cartwright, 1965, p. 4). 
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 Secondo cui il potere è «l’abilità o potenzialità d’influenzare gli altri» (Manz, Gioia, 1983, p.461) attraverso l’uso 
di risorse e controllo. 
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rappresenta «tutte le risorse-opportunità, azioni, oggetti, etc. che A può sfruttare per influenzare il 
comportamento di B» (Dahl, 1957, p.203). 
Questa prospettiva sostiene che esiste un potenziale d’influenza che deriva dal controllo delle risorse 
considerate di valore che fanno riferimento alla posizione di potere che la fonte assume. 
C. Potere come controllo. 
Altri autori hanno preferito focalizzarsi più che sul possesso delle risorse, sul loro controllo 
subordinandone i fenomeni d’influenza. È il caso di Thibaut e Kelley (1959), che definiscono il potere come 
capacità d’influenzare gli altri attraverso la somministrazione di rinforzi positivi o negativi erogati da una 
fonte collocata in posizione one-up rispetto al target. Concordemente a Emerson
30
 (1962), Deperet e Fiske
31
 
(1993) e, più recentemente, a Keltner et al.
32
 (2003). 
Secondo questa linea di pensiero il potere passa attraverso il controllo ed è individuato nelle proprietà 
strutturali della relazione tra fonte e target. 
 
 
I.2.6 Cenni introduttivi storico-sociali 
 
In questo paragrafo il tema del potere viene esaminato per come la disciplina lo ha, nel tempo, elaborato 
sotto il profilo storico-sociale. Da questo punto di vista non si può che partire dalle fonti che, sin dagli albori, 
hanno influenzato gli studi di psicologia sociale sul potere.  
In tal senso, riferendoci a Russell, occorre premettere che per le scienze umane si tratta di un concetto 
fondamentale quanto l’energia nella fisica (1938, p. 10) perché (secondo Turner, 2005, p. 1) “il potere è 
l’elemento inevitabile della struttura e della vita sociale umana”.  
Una delle più pervasive correnti di pensiero che ha influenzato la psicologia sociale sin dalla sua nascita è 
stata indubbiamente la dottrina dell’edonismo (Jackson, 1988, p. 6). Tesi le cui radici si possono rintracciare 
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 Secondo cui «il potere di controllare o influenzare gli altri risiede nel controllo delle cose che hanno valore» 
(Emerson, 1962, p. 32). 
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 Secondo cui il potere deriva dalla possibilità di controllo asimmetrico sui risultati prodotti dal target (Fiske, 
1993). 
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 Secondo cui il potere è «una capacità individuale relativa a modificare gli stati degli altri fornendo o trattenendo 
risorse o amministrando punizioni» (Keltner et al., 2003, p. 265). 
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nel pensiero di Aristippo (430-460 a.C.) e Epicuro (342-270 a.C.) e che si possono riassumere nell’adagio 
«libertà dal bisogno e dal dolore e tranquillità nella mente» (Jackson, 1988, p. 6). 
Il filosofo che più di ogni altro ha sviluppato questa prospettiva è stato Hobbes (1588-1679) teorizzando 
una relazione stretta tra egoismo e potere.  
Secondo questo autore l’uomo è prevalentemente guidato da principi edonistici. Nel suo principale 
lavoro, il Leviatano (1651), ha sviluppato l’idea secondo cui ogni persona sarebbe guidata da una parte 
istintuale che mira alla preservazione di sé cercando di ottenere il più alto livello possibile di protezione e 
sopravvivenza, anche scapito degli altri. Questo implicherebbe disponibilità ad unirsi in società per ottenere 
il massimo della protezione possibile ma anche lottare contro i propri simili per accaparrarsi il massimo delle 
risorse disponibili.  
Un tentativo unitario di spiegazione della vita sociale che Allport (1954) definì: appartenente all’ambito 
delle teorie psicosociali «semplici e sovrane» (riportato in Jackson, 1988, p. 7).  
Sebbene come line di ricerca, in psicologia sociale, sia diventata col tempo inadeguata, questa dottrina si 
può rintracciare nei massimi esponenti del pensiero psicologico degli inizi del secolo scorso. Ad esempio, 
nella dimensione istintuale di Freud, in tutta la corrente psicodinamica che gli è succeduta, e in quella della 
personalità autoritaria di Adorno (Jackson, 1988, p. 7).  
Agli inizi della disciplina, condizionata da questa visione, gran parte della ricerca si è basata su correnti di 
pensiero di tipo speculativo (per massima parte psicodinamiche) e quindi su teorie mentalistiche, poi, 
gradualmente, si è verificata una significativa riduzione di questo approccio considerato troppo svincolato 
dai principi di verificabilità.  
Le attuali teorie psicosociali sul potere riflettono molto meno le sollecitazioni di Hobbes sull’egoismo 
umano (Jackson, 1988, p. 8) e molto più le logiche d’indagine scientifica di tipo empirico sperimentale molto 
più libera da costrutti forse intuitivi, suggestivi, tuttavia troppo totalizzanti. 
La fase di “modernita” del concetto è stata generata da un processo lento ma continuo prodotto da 
personaggi come ad es. Cartwright (1959), per lungo tempo presidente del Research Center of Group 
Dynamics (istituto fondato da Lewin), e Schopler (1965) (Pierro, 2006, p.11), che hanno iniziato a trattare il 
tema del potere come elemento con dignità di analisi separata e circoscritta rispetto a costrutti di altro tipo, 
favorendone lo studio scientifico. 
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Tuttavia si deve prevalentemente a Lewin (1951) il merito di averlo fatto diventare oggetto centrale della 
ricerca psicosociale.  
Secondo lui il potere emerge da un confronto tra forze contrapposte (tra detentore e bersaglio del potere). 
La sua definizione: “l’ammontare del potere di A su B dipende dalla forza che A può esercitare su B e 
dall’abilità di B di opporre resistenza alle pressioni di A” (Lewin, 1951, p. 336) pone decisamente nell’alveo 
della psicologia empirico sperimentale lo studio di un concetto fino ad allora circoscritto in ambiti più ampi 
di tipo speculativo. Questo è stato, probabilmente, il suo contributo più grande. 
In sintesi, per Lewin il potere va considerato come l’influenza potenziale di un soggetto su un altro, e 
l’influenza come il potere in atto.  
Tuttavia, se per lui la dimensione oggettiva del potere è la causa e l’influenza l’effetto, per Moscovici è 
vero l’inverso (1969).  
Mentre per il primo la capacità d’influenzare gli altri dipende dal grado di potere che un soggetto assume 
(dunque da status, autorità e disponibilità di mezzi che possiede), per il secondo, che lo ha studiato dal punto 
di vista della minoranza, il potere non è causa dell’influenza, bensì l’effetto (Arielli, 1999, p. 156).  
Per Moscovici esiste, infatti, una forma d’influenza prodotta dalla minoranza oltre a quella della 
maggioranza perché, altrimenti, afferma: qualsiasi società tenderebbe al conformismo e all’immobilità 
(Arielli, 1999, p. 156). In un esperimento oramai classico (Moscovici et al, 1969) ha dimostrato che, in 
condizioni di ambivalenza, una minoranza compatta, fortemente decisa ad affermare la propria opinione 
(senza dubbi provenienti da atteggiamento critico, tipici delle situazioni indeterminate), può letteralmente 
convertire la restante parte del gruppo orientandola verso le proprie opinioni. In questo caso il potere 
d’influenza è unicamente dato dal fatto di osare. Infatti, in situazioni incerte, una violazione delle opinioni 
comuni senza il timore di non adeguarsi al consenso generale può offrire a molti la possibilità di rischiare un 
cambiamento delle proprie convinzioni interiori. 
Nonostante queste controversie la ricerca sul potere assumerà sempre più prevalenza soprattutto 
nell’ambito della psicologia delle organizzazioni, positivista e pragmatica, grazie anche a un’avanzamento 
economico senza precedenti che, a cavallo tra gli anni ‘50 e ‘60, rivoluzionerà completamente le strutture 
produttive e istituzionali degli Stati Uniti ponendo al mondo scientifico la questione della distribuzione e 
della gestione del potere. 
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Lo studio dell’argomento, sempre più sviluppato nella direzione empirico sperimentale, inizia così ad 
arricchirsi di contenuti e nuove prospettive di analisi (per una rassegna esaustiva si può vedere Bass, 1990). 
Solo per citare alcune tra le ipotesi centrali di teorie fondative, tuttavia concettualmente distanti: 
Mechanic (1962) che lo riconduce al tema del controllo sulle risorse; McClealland (1975), all’espressione di 
un tratto di personalità (proseguendo la linea di ricerca originata dagli studi di Lewin, Lippit e White, 1939; 
per una rassegna Stogdill, 1974); Dahl (1957), che lo collega alla capacità, in parte appresa, d’influenzare il 
bersaglio superando le sue resistenze; … per ottenere un qualche ritorno sul piano economico, secondo 
Salancik e Pfeffer, (1977); Thibaut e Kelley (1959), che invece lo collocano all’interno della prospettiva 
delle teorie dello scambio dove agente e target, vicendevolmente influenzandosi, sviluppano interdipendenza 
(per questo si veda anche Homans, 1974); inoltre, ma non per terminare un elenco che per essere completo 
dovrebbe essere molto più lungo, Heider (1958) che lo riconduce al concetto di locus of control. 
Infine non possiamo escludere che, come rileva Trentini (1997, p. 11) «la questione della gestione del 
potere [.. è un ..] problema che, almeno in prima istanza, può essere assimilato a quello della leadership. 
Analogamente, la letteratura (anche divulgativa) di tipo sociologico e psicologico, contiene da sempre 
osservazioni nonché consigli sul modo migliore di esercitare la leadership nelle situazioni micro o macro 
sociali». Dunque, sebbene non rientri propriamente negli scopi di questo trattato, per completezza, può 






I.2.7 La questione della leadership 
 
Gli studi sul tema, in psicologia sociale, possono essere inclusi in tre orientamenti fondamentali (Trentini, 
1997, p. 19) (che solo brevemente saranno accennati): personologici, interattivi e funzionalisti, a seconda che 
l’autore si concentri su tematiche riguardanti la personalità del leader, sulle relazioni che s’instaurano tra 
quest’ultimo e il gruppo di appartenenza, oppure sul tema dell’organizzazione complessiva in funzione del 
raggiungimento degli scopi per cui esiste. 
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 Gli studi sui processi d’influenza sociale e leadership iniziano circa negli anni ’40 del secolo scorso e si 
sviluppano in un fiorire di contributi sino ai giorni nostri (Hogg, 2007, p.1166-7). 
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A. Gli orientamenti personologici.  
Si tratta di un tipo di concezione, attualmente falsificata (ivi, p. 23), che tende a rintracciare in un tratto o 
in alcune caratteristiche di personalità l’attitudine alla leadership.  
In genere si tratta di studi di matrice psico-socio-dinamica, più riconducibili alla scuola freudiana 
classica. Autori più recenti, di stessa provenienza, come de Vries (Vries, Manfred, 2001), sembrano però 
aver decisamente virato verso il conferire un peso maggiore all’interazione sociale (allontanandosi un po’ 
dalla dimensione speculativa). Secondo quest’autore, infatti, il leader deve convogliare l’energia del gruppo 
verso un obiettivo comune incanalando le emozioni (ad es., l’aggressività) in modo che non siano sprecate 
(ad es. in intestine lotte di potere). In questo caso la leader-ship si trasforma in una head-ship.  
I più noti, e influenti, contributi generati da questo orientamento riguardano senza dubbio il tema del 
carisma in quanto «sintesi di prestigio, ascendente, potere di suggestione che si basa su “straordinarie ed 
esemplari qualità personali”» (Trentini, 1997, p. 27). 
B. Gli orientamenti interattivi.  
Si può forse rintracciare nel lavoro di Gibb (1947) la riflessione più importante secondo cui ogni 
leadership pare fortemente connessa alla situazione di gruppo e ai suoi scopi.  
Partendo dallo studio sulla personalità del leader questo autore ha iniziato a riflettere sul rapporto tra il 
leader e gli altri membri del gruppo scoprendo che il potere espresso dal primo può anche essere studiato 
come conseguenza di norme e strutture di gruppo, piuttosto che di a priori costituiti da tratti stabili di 
personalità.  
Il leader, secondo questo approccio, diviene tale in virtù del possesso di un qualche attributo che è, in quel 
preciso momento storico e contesto situazionale, assolutamente necessario per il progresso del gruppo stesso. 
C. Gli orientamenti funzionalisti.  
Secondo questo approccio la leadership è un processo non incarnato in una persona che emerge dallo 
«svolgimento di quelle azioni che aiutano il gruppo a realizzare gli obiettivi da esso ritenuti importanti. [ .. e, 
in tal senso contribuirebbe …] a stabilire gli obiettivi del gruppo, far muovere il gruppo verso il 
raggiungimento dei propri obiettivi, garantire la coesione del gruppo o rendere disponibili al gruppo certe 
risorse» (Cartwright, Zander, 1960, p. 492-493).  
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Da questo punto di vista diventa assolutamente marginale la personalità del leader poiché è il gruppo che 
sceglie la persona e gli affida le funzioni apicali (le “azioni” di cui sopra). In questo caso il leader non fa 
altro che rappresentare il processo promosso dalla collettività.  
Esponente importante di questa scuola di pensiero è Fielder (Trentini, 1997, p.32) che, in riguardo al 
potere, usando il «modello della contingenza» (Fiedler, Garcia, 1987), identifica tre elementi basilari, utili al 
leader per realizzare gli obiettivi del gruppo
34
: le relazioni con i suoi membri (da cui l’importanza del 
rapporto tra leader e seguaci e la membership
35
); il compito da realizzare (il mandato “funzionale”); e il 
potere di posizione conferitogli dal gruppo (la possibilità di agire connessa al ruolo).  
Occorre precisare che, poiché gli obiettivi di gruppo sono molteplici ed evolvono con il tempo, può 
certamente accadere che un solo leader, in un determinato momento storico, assuma in sé tutte le funzioni del 
gruppo, ma è più facile che siano distribuite in più persone (più leader che, peraltro, possono variare nel 
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 Si tratta di elementi in grado di conferire al leader il controllo della situazione, dunque una certa quota di potere. 
Fielder e Garcia lo definiscono «controllo situazionale», componente che «costituisce la maggior determinate del 
comportamento del leader» (1987, p. 51). 
35
 «Tutte le modalità che regolano e possono caratterizzare il complesso fenomeno che consiste nell’essere membri 
del gruppo» (Trentini, 1997, p. 33). 
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 Ovviamente questo approccio mette seriamente in crisi l’opinione comune secondo cui un gruppo tende a dotarsi, 
sempre, solo di un unico leader, per lo più fisso (Trentini, 1997, p. 32) 
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Cap. II Quadro teorico di riferimento sui costrutti utilizzati 
 
 
II.1  Introduzione ai costrutti teorici utilizzati in questo studio 
 
Lo studio approfondito in questa tesi si colloca nella tradizione della ricerca empirica in psicologia sociale 
e utilizza in particolare due specifiche prospettive di studio: la Social Dominance Theory (da ora in poi 
SDT), di Sidanius e Pratto (1999) e l’Interpersonal Power Interactional Model (IPIM), di French e Raven 
(1959), che hanno prodotto rispettivamente due strumenti misurativi somministrabili sotto forma di scale: la 
Social Dominance Orientation (SDO) (1999) e  l’Interpersonal Power Inventory (IPI) (1959). 
L’approccio empirico come metodo di analisi della realtà psicosociale è relativamente recente perché la 
psicologia sociale emerge, come materia a sé stante, da discipline umanistiche (filosofia, psicologia, scienze 
politiche etc…), inizialmente più inclini all’analisi qualitativa, “mentalistico”/speculativa, piuttosto che 
quantitativa (dunque misurativa) orientata alla verifica delle ipotesi prodotte, inoltre, solo da poco tempo è 
stato introdotto l’approccio dichiaratamente sperimentale, più tipico delle scienze naturali e relative  
metodologie di ricerca in prospettiva positivista. 
In questo paragrafo si propone una rassegna critica  focalizzata sulle principali ricerche empiriche relative 
al tema del potere. 
In un ambito così circoscritto si possono trovare studi tendenzialmente concentrati sul fornire una risposta 
a tre domande principali applicando prevalentemente due linee d’indagine (Zanna, 2008, p. 153).  
I tre quesiti sono (Zanna, 2008, p. 153):  
i. quali sono le origini del potere?  
ii. Quali i fattori concomitanti?  
iii. Quali conseguenze?  
Le due linee d’indagine prevalenti riguardano invece (Zanna, 2008, p. 153) su cosa si focalizza lo studio 
(che, ovviamente, dipende da quale approccio empirico-teorico utilizza):  
a. la prima concerne la questione dell’unità di analisi, che può essere collocata sull’individuo o sulla 
relazione tra individui;  
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b. la seconda su come l’acquisizione o perdita di potere (o status) determina il comportamento degli 
individui. 
Saranno brevemente illustrati prima i quesiti e poi le linee d’indagine. 
i. Quali sono le origini del potere? 
A questa domanda la letteratura empirica più importante può essere rintracciata (Zanna, 2008, p. 153): 
nell’approccio di French e Raven37 (1959), negli studi di Savin-Williams (1977) sui processi di gruppo 
relativi a squalifica e derisione sociale (anche in età adolescenziale, Savin-Williams, 1979), nelle 
organizzazioni (Ownes, Stutton, 2001), nei gruppi informali (Buss, Craik, 1981) e nei fenomeni di 
emergenza dei leader (Eagly, Johnson, 1990). Altri invece l’hanno più propriamente collegato a specifiche 
caratteristiche demografiche come genere o etnia (Berger et al, 1972; Sidanius, Pratto, 1999). 
ii. Quali sono i fattori concomitanti al potere? 
Questa domanda concerne lo studio empirico sperimentale delle esperienze che si correlano al preciso 
momento fenomeneologico dell’esercizio del potere e implicano una varietà ampia di  misure: variazioni di 
cortisolo (Ray, Sapolsky, 1992; Sapolsky, Ray, 1989), testosterone (Bernhardt, 1997; Bernhardt et al, 1998; 
Dabbs, Hargrove, 1997; Gladue et al., 1989; Mazur, Booth, 1998), comportamento linguistico e 
paralinguistico (Dovidio, Ellyson, 1982; Hall et al., 2005; Tiedens, Fragale, 2003) o, più genericamente, del 
tono dell’umore (Moskowitz, 1994). 
iii. Quali sono le conseguenze dell’uso del potere? 
Questa domanda riguarda le conseguenze sotto il profilo cognitivo, emotivo e comportamentale delle 
diverse forme di potere esercitate dalla fonte (Bugental, 2000; Bugental, D.B., Happaney, 2000; Kipnis, 
1972; Reid, Ng, 1999). Si tratta di un ambito empirico sperimentale che esplora gli effetti della relazione tra 
chi detiene e chi subisce il potere (Keltner et al., 2003) dal punto di vista emotivo (Langner, Keltner, 2008), 
comportamentale (Galinsky et al., 2003; Guinote et al., 2002) e di cognizione sociale (Guinote, 2007; Vescio 
et al., 2003; Vescio et al., 2005). 
La letteratura che applica l’approccio empirico per studiare il tema del potere utilizza, inoltre, 
prevalentemente due linee d’indagine che fanno riferimento ai due modelli teorici storicamente dominanti 
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 Che verrà più dettagliatamente illustrato nei capitoli successivi 
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nel settore: quello focalizzato sull’individuo e sulla relazione e quello che riconduce il potere a una 
costruzione sociale.  
a. Linee teoriche abbastanza consolidate individuano prevalentemente (a1) nel soggetto o (a2) nella 
relazione tra soggetti l’elemento fondativo del potere, dunque l’obiettivo della ricerca empirica.  
(a1) Quelle che si concentrano prevalentemente (pur tuttavia non esclusivamente) sull’individuo 
come unità di analisi (si veda ad es. Copeland, 1994; Guinote et al., 2002; Overbeck, Park, 2001; Tiedens, 
2001; Van Kleef et al., 2006; Vescio et al., 2003) prestano meno attenzione alla dimensione dell’interazione, 
cioè a come i processi di potere si formano in situazioni diadiche o di gruppo (Zanna, 2008, p. 154).  
(a2) Quelle che si concentrano prevalentemente (pur tuttavia non esclusivamente) sulle situazioni 
interpersonali utilizzano una dimensione d’analisi eminentemente relazionale che studia il potere non solo a 
livello diadico ma anche in gruppo e, in senso più generale, le ideologie. Fanno parte di questa corrente, ad 
esempio, gli studi di Berger et al. (1972), l’approccio teorico di Bourdieu (1985) e quello di Sidanius e Pratto 
(1999). 
b. l’accezione, invece, che rimanda allo studio del potere come esito di una costruzione sociale, è 
riconducibile fondamentalmente ai lavori di Emerson (1962) o Goffman (1967) secondo cui la vera natura 
del potere viene socialmente costruita, dunque “offerta” agli individui. Chi lo acquisisce lo fa in una sorta di 
accordo con chi ha contribuito a costruire socialmente quella particolare posizione di potere. Da cui la linea 
di ricerca empirica particolarmente approfondita da: Fiske, 2010; Hall et al., 2005; Henrich, Gil-White, 2001; 
Ridgeway, 2001; Ridgeway, Walker, 1995; Sachdev, Bourhis, 1985. 
Per concludere, occorre prima rilevare che qualsiasi sistematizzazione trova un limite nel grado di 
risoluzione attraverso cui è operata la scelta d’inclusione nell’ambito che si ritiene più rappresentativo per 
quel lavoro. Questo significa, nello specifico della presente sistematizzazione, che quasi ogni ricercatore 
citato non deve considerarsi né molto distante, per approccio o metodologia, né antitetico, per principi 
teorici, a un’analogo appartenente a un altro gruppo.  
Infine, è necessario sottolineare che gli autori di riferimento per questa tesi, French e Raven, Sidanius e 
Pratto, appartengono più prevalentemente al cluster che riguarda la domanda in relazione allo studio delle 




II.2  Social dominance Theory (SDT) 
 
 II.2.1  Introduzione alla Social Dominance Theory (SDT) 
 
Frequentemente nella letteratura potere e status coincidono. Questo però può non significare che colui che 
riveste una carica tenda ad esibire costantemente potere nella sua vita. Com’è noto, «un manager può anche 
essere un gattino a casa» (Fiske et al, 2010, p. 942). Ma può anche essere l’inverso38.  
Quello che in questo paragrafo verrà approfondito attraverso la Social Dominance Theory  (Sidanius, 
Pratto, 1999) è il processo attraverso cui «il grado e la simmetria del potere determinano come le interazioni 
si sviluppano» (Fiske et al, 2010, p. 942). 
La SDT rientra nell’alveo delle teorie centrate sul conflitto interpersonale, intergruppo e societario 
(Sidanius, Pratto, 1999). 
Secondo i teorici del conflitto sociale le società si trovano in uno stato di costante cambiamento a causa 
della competizione interna tra parti per l’accesso alle risorse. Il filone nasce dal pensiero di Marx (a partire 
dalla pubblicazione de “Il capitale”, 1867) che considera la lotta tra classi per il controllo dei mezzi di 
produzione il “motore della storia” e la vera fonte di cambiamento sociale.  
Secondo questo modello la società è formata da gruppi distinti che competono per l’accesso alle risorse39.  
Da questo punto di vista la società è un sistema dinamico in perenne trasformazione a causa delle proprie 
contraddizioni interne in cui i gruppi competono per ottenere il massimo guadagno in termini di controllo su 
risorse ritenute scarse e importanti, che Sidanius e Pratto (1999, p. 31) chiamano «positive social value». I 
gruppi che le controllano, detti dominanti, lo fanno spese di altri, i subordinati, formando una gerarchia che 
stratifica la società.  
La Teoria della Dominanza Sociale è «il tentativo di comprendere come i gruppi basati sulla gerarchia 
sociale si formano e si mantengono» (Pratto et al. 2006, p. 272).  
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 In tal senso la fattispecie della dominanza sociale, elemento che approfondiremo in seguito, come tratto di personalità 
tendenzialmente presente in soggetti che, indipendentemente dal contesto, esibiscono sempre una visione delle relazioni 
sociali del tipo one-up, one-down. In questo caso il potere è invece inteso nella sua natura situazionale, come 
complemento della personalità (Fiske et al, 2010, p. 942). 
39
 Tema a cui si richiamano anche gli psicologi sociali Thibaut, J.W., e Kelley, H.H., nel loro celebre libro “The 
social psychology of groups” del 1959. 
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La teoria integra fonti molteplici provenienti dalla sociologia, scienze politiche e psicologia sociale e 
evolutiva in un unico modello coerente. Le principali sono:  
a) il Marxismo e le idee neoclassiche delle elites (Michels, 1911/1962; Mosca 1896/1939; Pareto, 
1901/1979); 
b) la teoria della personalità autoritaria di Adorno (Adorno et al. 1950), il cui tema centrale consiste nel 
supporre che la discriminazione sia espressione di forme ideologiche etnocentriche legate alla struttura 
autoritaria della personalità;  
c) la teoria delle due tipologie di valori di Rokeach (1973), secondo cui esistono valori che si riferiscono a 
stati finali dell’esistenza, ad es. pace, uguaglianza, libertà etc… e quelli che si riferiscono a modelli di 
condotta auspicabili per sé e la società, ad es. essere cortesi, responsabili, rispettosi delle leggi etc.. ;  
d) la teoria di Blumer (1960) sui gruppi, che analizza in particolare il pregiudizio come attribuzione del 
senso di minaccia a gruppi che potrebbero sottrarre privilegi;  
e) la teoria dell’identità sociale di Tajfel e Turner (1986), che individua nel gruppo il luogo d’origine 
dell’identità sociale; 
f) le formulazioni della psicologia evolutiva (Reynold et al. 1987) che postulano, attraverso il costrutto di 
adattamento evolutivo, che la relazione tra organismo e ambiente sia dominata dalla ricerca della migliore 
fitness possibile; 
g) e i risultati delle ricerche sugli atteggiamenti politici e sull’opinione pubblica (Trawalter et al. 2011; 
Aiello et al. 2004). A titolo di esempio, lo studio di Ho sulle presidenziali U.S.A. del 2008 (Ho et al. 2012), 
vinte da Obama, i cui risultati mostrano una correlazione tra convinzione politica e propensione alla 
dominanza sociale; 
Sidanius e Pratto hanno dotato la SDT di uno specifico costrutto misurativo, la Social Dominance 








 II.2.2 La teoria nei suoi più recenti sviluppi 
 
La SDT è una teoria delle relazioni intergruppo che si focalizza sulla natura degli equilibri necessari al 
mantenimento delle gerarchie, dunque alla stabilità sociale (cfr. rappresentazione schematica, Fig. 1). 
La teoria parte dall’osservazione secondo cui in tutte le società sono presenti gruppi organizzati in 
gerarchie che differiscono dal possedere valori positivi (dominanti), ad es. ricchezza, potere, accesso alle 
risorse etc.., o negativi (subordinati), ad es. povertà, minori cure, più basso status occupazionale, abitazioni 
più modeste etc.. (Sidanius, Pratto 1999, p. 31; Kahn et al. 2009; Peňa, Sidanius 2002).  
Sebbene le modalità di organizzazione gerarchica varino da società a società, tale tipologia risulta essere 
universale (Sidanius, Pratto 1999; Brown, 1991; Pratto et al. 2006) e più “semplice” da elaborare 
cognitivamente (secondo Zitek, Tiedens 2012; Foels, Reid 2010). 
La “gerarchizzazione” origina da tre “sistemi”:  
Età: in tutti i gruppi umani è individuabile un sistema di disparità centrato sul fatto che gli adulti debbano 
possedere più potere dei giovani e degli anziani.  
Genere: tipo di disuguaglianza basata sulla differenza sessuale che attribuisce ai maschi più potere.  
Arbitrary set system: sistema di differenziazione flessibile consistente in un set di criteri arbitrari che 
individuano caratteristiche socialmente salienti ad un particolare contesto sociale/societario, ad es: 
appartenenza etnica, razziale, nazionale, territoriale, religiosa, di classe etc..
40
  
Si delineano tre assunti fondamentali: 
1. la gerarchia basata sull’età e sul sesso esiste in tutti i sistemi sociali mentre quella vincolata 
all’arbitrary set system compare solo in società dove è presente surplus economico; 
2. la maggior parte delle forme di oppressione (razzismo, etnocentrismo, sessismo, nazionalismo, 
classismo, territorialismo etc..) dipende dalla predisposizione umana a formare gruppi gerarchizzati; 
3. tutti i sistemi sociali sono sottoposti a “tensioni” interne tra forze che alimentano la gerarchia 
(Hierarchy Enhancing, HE) e che l’attenuano (Hierarchy Attenuating, HA); 
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 Per fare un esempio, la gerarchia razziale negli U.S.A. è fondamentalmente dicotomica, bianchi/neri (Pratto et al. 
2006, 273), mentre quella della Repubblica Dominicana ha sei strati sociali (Sidanius et al. 2001a). 
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Nonostante il confronto tra parti sociali possa anche essere intenso (sul tema: Henry et al. 2005) è 
possibile che non produca effetti deflagranti a causa della tendenza al mantenimento del punto di equilibrio 
gerarchico (Pratto et al. 2006, 51), una sorta di “momento di bilanciamento” tra forze che tendono 
all’incremento e alla riduzione della stratificazione sociale. La “stabilità” si mantiene attraverso tre modalità: 
I) incremento sproporzionato. Ben sintetizzato dalla “legge dell’incremento sproporzionato” di Putnam 
(1976) secondo cui più un’autorità politica esercita attraverso una posizione politica definita, più è probabile 
che appartenga alla classe dominante, in altre parole al set di criteri: età, genere e arbitrary set system
41
.  
II) consensualità gerarchica. Corrispondente al grado di consenso che gode il sistema di stratificazione 
all’interno della società.  
III) resilienza. Secondo cui i miti a sostegno degli arbitrary set system non cessano immediatamente di 
esistere quando vengono abbandonati come riferimento. La loro influenza continua nonostante i cambiamenti 
storico-culturali (ad es. rivoluzioni), mutando forma (Sidanius, Pratto 1999, 54). 
Per mantenere l’equilibrio gerarchico l’uomo da sempre usa miti, ideologie (comunismo, capitalismo 
etc..), credenze (meritocrazia, supremazia del più forte etc..) religioni (ad es. il diritto divino del re) in grado 
di giustificare l’ineguaglianza e mitigare le spinte al cambiamento. Sidanius e Pratto (1999, 45) li chiamano 
miti di legittimazione. Sistemi di comprensione del mondo che organizzano attitudini, valori, credenze, 
desideri, in strutture di significato coerenti che consentono giustificazioni morali e intellettuali dell’ineguale 
distribuzione dei positive social value (intuizione peraltro compatibile con l’idea di Gramsci dell’egemonia 
ideologica, di Moscovici di rappresentazione sociale e di Durkheim di rappresentazione collettiva). 
I miti di legittimazione forniscono un modo per gestire cognizioni e emozioni finalizzato 
all’organizzazione delle relazioni tra individuo e società. Gli studi dimostrano che possono essere ricondotti 
al terzo sistema della SDT. Esistono quelli che approvano e promuovono la stratificazione sociale (razzismo, 
elitarismo culturale, pregiudizio etnico etc..) e quelli che concorrono a ridurla producendo uguaglianza 
(comunismo, socialismo, femminismo, molte istanze del cristianesimo etc..). Possono dunque essere 
classificati per funzione (functional type), a seconda che promuovano o si oppongano alla gerarchia, e per 
intensità (potency), a seconda che possiedano o no la forza per affermarsi socialmente.  
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 Ad es., nel governo inglese, più alta è la carica politica maggiore è la probabilità che la persona che la occupa si 
sia laureato a Cambridge o Oxford (Pratto et al. 2006, 52; Sidanius et al. 2006); 
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Una volta che un mito è stato legittimato, la gerarchia è mantenuta attraverso tre processi: la 
discriminazione individuale aggregata, la discriminazione istituzionale aggregata e l’asimmetria del 
comportamento.  
Nel primo tipo rientrano tutte quelle azioni individuali di discriminazione che possono essere compiute 
nei confronti di un'altra persona, ad es. promuovere soggetti a discapito di altri solo basandosi 
sull’appartenenza a un gruppo, usare criteri razziali etc...  
Il secondo riguarda tutti quegli atti di discriminazione perpetrati dalle istituzioni (ad es. agenzie 
finanziarie che erogano prestiti solo a un certo tipo di persone e non a un altro etc..) in modo palese 
(attraverso regole sancite) o nascosto (con criteri celati, dissimulati) nei confronti di chi appartiene a gruppi 
subordinati. Anche ricorrendo alla violenza, come: nel terrore ufficiale, fatto dagli organi di stato: polizia, 
militari etc.. (ad es. le sanzioni circoscritte ai palestinesi dei territori di Gaza emanate dalle autorità 
Israeliane); nel terrore semiufficiale, ordito da organizzazioni parallele: polizia segreta, squadroni della 
morte etc.. (ad es. il fenomeno dei desaparecidos, persone sequestrate, torturate e uccise per motivi politici 
durante l’epoca dei regimi militari nell’America latina); o nel terrore non ufficiale promosso da falangi 
armate organizzate da privati, spesso socialmente tollerate, con caratteristiche assimilabili a formazioni tipo 
Ku Klux Klan (come ad es. il caso dei “meninos da rua”, bambini di strada brasiliani che vivono di 
espedienti e piccoli furti nelle metropoli, sistematicamente giustiziati da una polizia privata illegale al soldo 
di commercianti). 
Il terzo tipo di processo, l’asimmetria di comportamento, sostiene la stratificazione sociale attraverso 
l’interazione tra gruppi. In questo caso è centrale l’atteggiamento accondiscendente e rispettoso dei gruppi di 
basso livello verso quelli di alto. Si tratterebbe di un effetto della capacità manipolativa e di controllo dei 
gruppi sovraordinati (capacità di convincere ad adottare modelli culturali che enfatizzano le differenze 
piuttosto che attenuarle).  
Sono state individuate quattro varietà di acquiescenza che sostengono la stratificazione sociale:  
- il pregiudizio ingroup simmetrico: tendenza a includere gli appartenenti al proprio gruppo sociale in 
una categoria separata da quella degli altri (Guimond et al. 2003; Schmitt et al. 2003; Levin, Sidanius 1999; 
Sidanius et al. 1994e; Pratto, Shih 2000b, Sidanius, Pratto 1999, 44);  
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- il favoritismo outgroup o deferenza: azione controintuitiva atta a favorire gli appartenenti al gruppo 
dominante anziché al proprio (alla “zio Tom”, in cui vengono approvati i comportamenti del dominante per 
adesione pedissequa al ruolo) (Meyer, 2003; Levin, 2004); 
- la debilitazione di sé: implica realizzazione attiva dello stereotipo negativo del subordinato (Spencer, 
1999) per adesione agli «script o schemi di comportamento per il subordinato» (Sidanius 1999, p. 44); 
- e l’asimmetria ideologica: assunzione di ideologie che giustificano la disuguaglianza, benché non sia 
nell’interesse della persona, per fini secondari (Sidanius, Pratto 1999; Sidanius et al.1997); come nel caso del 
tema sessista della sottomissione della donna all’uomo, assunto da quest’ultimo solo per legittimare 
l’esercizio del proprio potere in famiglia. 
 
 
II.2.3 Social Dominance Orientation (SDO) 
 
Una importante concettualizzazione entro la SDT concerne l’operazionalizzazione del costrutto di Social 
Dominance Orientation (SDO) definito come il grado attraverso cui un soggetto desidera e sostiene la 
gerarchia sociale (Sidanius et al. 2001b; per una critica, Rubin, Hewstone 2004).  
Alti punteggi a questa scala individuano persone che sostengono la gerarchia e legittimano la 
disuguaglianza. Bassi, che si oppongono e promuovono l’uguaglianza. 
Non si tratterebbe però di un costrutto che rileva l’aggressività outgroup, come indicato nell’estesa ricerca 
effettuata immediatamente dopo la vicenda dell’ 11 settembre 2001 negli Stati uniti e nel Libano (Sidanius, 
et al. 2001b), ma che misura «un vero e proprio desiderio di relazioni gerarchiche tra gruppi» (Pratto et al. 
2006, 285; Henry et al. 2005). 
Il risultato ottenuto a questa scala appare guidato da almeno quattro fattori (Sidanius, Pratto 1999; Pratto, 
Steward 2012): status sociale, gli appartenenti alle classi dominanti ottengono più alti valori (Overbeck et al. 
2004; Sidanius et al. 1994a, 1999); genere sessuale, gli uomini raggiungono valori più elevati delle donne 
(Sidanius, Pratto et al. 1999; Pratto, Walker 2004; per una critica Batalha et al. 2011); e processo di 
socializzazione (Duckitt, 2001) che durante il corso della vita un soggetto sperimenta.  
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Allo stesso modo anche il temperamento (Sidanius, Pratto 1999; Pratto et al. 2003; Metthews et al.  2009) 
e il basso livello di empatia (Duckitt et al. 2002; Ekehammar et al.  2004; Heaven, Connors 2001; Lippa, 
Arad 1999; Pratto et al. 1994) influenzano la preferenza verso una visione del mondo gerarchica. 
La scala è stata sviluppata su un totale di quasi 19.000 intervistati in numerose nazioni, non 
esclusivamente appartenenti a culture occidentali, (Aiello, in: Pierro, 2006, 86) ed è stata validata anche in 
Italia da Aiello, Chirumbolo, Leone e Pratto (2005). 
In ragione della notevole capacità predittiva questo costrutto, nato per identificare relazioni intergruppi, 
ha iniziato a essere usato come indicatore di tratto di personalità da diversi autori (Kreindler, 2005; Rubin, 
Hewstone 2004; Schmitt et al. 2003; Turner, Reynolds 2003). Tuttavia, sebbene i valori ottenuti siano 
riconducibili anche a un’inclinazione soggettiva, decontestualizzarli completamente dalla dimensione sociale 
non rende pieno merito alla molteplicità di livelli cui può riferirsi (Sidanius et al. 2004; Kteily et al. 2011). 
Ad es., potrebbe indurre errore interpretare dati secondo cui gli originari Europei Statunitensi tendono ad 
avere punteggi più elevati degli Afroamericani (Sidanius et al. 2000; Levin, 2004) a prova dell’esistenza di 
un tratto di personalità geneticamente espresso anziché sostenere che possa riflettere l’appartenenza a gruppi 
gerarchicamente differenziati (Ho et al. 2011). Un ampio corpus di dati empirici ne indica la correlazione 
con gerarchia intergruppo e identità sociale (Sidanius, Pratto 1999; Levin, 1996; Pratto, Walker 2004; Lee, 
Pratto 2011) piuttosto che con caratteristiche esclusivamente intra-personali (come invece sostengono 
Schmitt et al. 2003, e Reynolds et al. 2001, 2004). 
Molte altre ricerche confermano l’associazione tra punteggio ottenuto e identità/inclusività di gruppo 
(Sidanius, Pratto 1999; Pratto et al. 2006; Thomsen et al. 2008; Giumond et al. 2010; Levin et al. 2009). 
Bassi punteggi sono correlati a universalismo (Duriez, Hiel 2002). 
In aggiunta, Esses (et al. 2001) nota che inserire immigrati in un gruppo fa diminuire il pregiudizio solo 
in soggetti con basso SDO ma non in quelli con alto SDO, che tenderebbero a mantenere il proprio 
orientamento perché inclini a indipendenza, competitività e visione di status (Frey, Powell 2005).  
Inoltre, le ricerche che analizzano il rapporto tra politiche d’inclusione sociale e orientamento politico 
(Aiello et al. 2005; Altemeyer, 2004; Pratto et al. 1997a; Van Hiel, Melvielde 2002; Crawford, 2012; Ho et 




Alcuni ricercatori hanno obiettato che i valori ottenuti non siano dovuti a effetti primari
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 (collegati al 
soggetto “in quanto tale”) ma secondari a processi d’identificazione sociale (Reynolds, Turner 2006; Schmitt 
et al. 2003). In un’ampia metanalisi sovranazionale Lee (2011) chiarisce la controversia dimostrando che 
l’orientamento alla dominanza non è mera espressione dell’identità sociale (concordemente con Kteily et al. 
2011), dunque di origine secondaria, ma primaria.  
Un’altra prospettiva analitica sostiene che, piuttosto che indicare sostegno alla gerarchia, il punteggio 
semplicemente rifletta l’attitudine individuale verso specifici contesti, dunque non sia generalizzabile. Kteily 
(2012) fornisce prove sufficienti a dimostrarne la generalizzabilità e a confermare l’ipotesi secondo cui 
l’incremento non dipenderebbe esclusivamente da variabili esterne che l’individuo sceglie di condividere per 
sentirsi socialmente approvato in uno specifico contesto. 
La versatilità del costrutto e l’ampiezza della portata teorica cui è connesso fanno di esso uno strumento 
molto utile alla ricerca psicosociale.  
 
 
II.2.4 Principali ambiti di ricerca in cui viene applicata la SDT 
 
Allo stato attuale la maggior parte delle ricerche che fanno riferimento alla SDT si concentra su quattro 
aree tematiche: le indagini sui miti di legittimazione; su pregiudizio e politiche per l’inclusione di minoranze 
etniche; sulle differenze di genere e sessualità; e sulla personalità. 
 
 
II.2.5 Indagini sui miti di legittimazione 
 
Un numero piuttosto importante di ricerche utilizza la SDT per analizzare come i paesi erogano politiche 
sociali a sostegno delle minoranze etniche. Si tratta di situazioni in cui gruppi minoritari sono mantenuti in 
stato di rinuncia alla rivendicazione dei propri diritti a causa dell’adozione di ideologie dominanti 
particolarmente efficaci e persuasive. In questo senso rivestono particolare interesse gli studi sulle politiche 
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 Come nel caso dell’ “ipotesi dell’invarianza” (Cfr. successivamente). 
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restitutive per la loro indiscutibile natura di giustizia sociale. È il caso dei nativi di paesi ex colonie (Nuova 
Zelanda, Australia, America latina etc..).  
In queste nazioni spesso sono presenti ideologie dominanti che tendono al revisionismo riduzionista o al 
negazionismo storico (si veda il caso dei Maori della Nuova Zelanda, studiato da Sibley e Liu, 2012, e da 
Potter e Wetherell, 1992, o dei Mapuche del Cile, studiato da Pehrson et al. 2011).  
Ideologie apparentemente egualitarie come la meritocrazia o simboli che valorizzano il legame tra 
appartenenti a una comunità come la bandiera nazionale (Sibley et al. 2011) possono paradossalmente 
sfavorire gli interventi restituivi (per: ideologie egualitarie usate in forma antiegualitaria, si veda Sibley, e 
Liu 2004; et al. 2006; e Duckitt 2010a). In aggiunta, Staerklé (2010) ha dimostrato che la stratificazione 
sociale può crescere anche in paesi egalitari a forte tradizione di welfare (ritenuti tra i più refrattari a una 
visione gerarchizzata della società) attraverso il valore del nazionalismo. 
Un altro corpus di ricerche indaga su quanto le ideologie tendano a promuovere o avversare le politiche 
d’inclusione.  
Studi su immigrati (Lewin et al. 2012; Morrison et al. 2010; Dukitt, Sibley 2010), stereotipi (ad es. 
riguardanti il rapporto di coppia, Day et al. 2011; la violenza sessuale, Süssenbach, Bohner 2011; o 
l’attrattiva sessuale femminile,  Fredrickson et al.1998), schemi mentali cross-culturali (ad es. lo studio sui 
costrutti violenti di Ferreira et al. 2012, o quelli sulle lavoratrici di Cheung, Hardin 2010) indicano che la 
tendenza a condividere una visione stratificata della società si correla positivamente all’adozione di ideologie 
che sfavoriscono l’inclusione sociale. 
I miti di legittimazione influenzano anche la relazione tra domanda e offerta di lavoro (Pratto et al. 1999).  
Le persone tenderebbero a scegliere istituzioni congruenti con i propri livelli di SDO (Pratto et al.1997a; 
Sidanius et al 1996a; Sidanius, Pratto 2003a) e viceversa (Pratto et al. 2001a; Pratto et al.1997a). Attraverso 
l’erogazione di premi e punizioni (Van Laar et al. 1999) quest’ultime polarizzerebbero valori e ideologie dei 
propri membri (Sidanius et al.1991b). Chi si oppone può logorarsi fino ad autoescludersi (Haley, Sidanius 
2005). Indicativi in tal senso gli studi di Guilmond (2000), Sidanius (1994b) e Whitehead (1998) sulle 
istituzioni deputate al controllo sociale (secondo cui razzismo, xenofobia e altri atteggiamenti discriminatori 
risultano più rappresentati negli appartenenti alle forze dell’ordine). Fenomeno presente anche in quelle 
centrate sull’esercizio dell’arbitrio, come per es. nelle facoltà di legge (Dambrun et al. 2002), dove gli 
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II.2.6 Indagini su pregiudizio e politiche per l’inclusione di minoranze etniche  
 
Sin dall’inizio la SDO è stata utilizzata per valutare i livelli di dominanza sociale in un ampio range di 
arbitrary set system come religione, status, razza, etnia etc… (Duriez, Hiel 2002; Heaven, Quintin 2003; 
Levin, 2004; Pratto, Hegarty 2000a; Lotte et al. 2010), pregiudizio verso immigrati o minoranze etniche 
(Esses et al. 2001; Pratto, Lemieux 2001b; Wagner et al. 2011; Federico, Sidanius 2002; Thomsen et al. 
2008; Alteymer, 1998; Ekehammar, Sidanius 2004; Duriez, Hiel 2002; Wagner et al. 2011), tutti studi che 
hanno reso evidente la correlazione positiva tra alti valori di dominanza sociale e bassa tendenza 
all’inclusività dei gruppi stigmatizzati43. 
Soggetti che ottengono alti valori alla SDO si oppongono attivamente alle contaminazioni tra gruppi 
sociali (come ad es. al matrimonio interraziale, Fang et al. 1998), giudicano più negativamente gli 
appartenenti ai gruppi subordinati (Kemmelmeier, 2005; Mitchell, Sidanius, 1995) e, se devono scegliere, 
favoriscono gli appartenenti al proprio gruppo a discapito degli altri (Michinov et al. 2005; Walton, Choen 
2003; Danso, Esses 2001). Si tratta per lo più di persone competitive che ottengono potere a discapito degli 
altri (Altemeyer, 2004) e che tendono a trasmettere alle generazioni future la loro vision attraverso 
autoritarismo e pregiudizio etnico (Duriez, 2011; Sidanius, Peňa 2003b) usando spesso modelli educativi che 
promuovono valori estrinseci (successo finanziario, bellezza, ruolo sociale) a discapito di quelli intrinseci 
(crescita personale, sviluppo del talento, avere relazioni soddisfacenti, aiutare gli altri) (Ryan, Deci 2000). 
Poiché proprio questo tipo di persone spesso occupa posti direttivi (Haley, Sidanius 2005) è possibile che 
disponga del potere necessario a influenzare la società promuovendo intolleranza (Roccas, Amit 2011; 
Sidanius et al. 1996b; 1992) e indisponibilità alle politiche di aiuto (Costello, Gordon 2009; Pratto, Lemieux 
2001b). Favorendo atteggiamenti discriminatori che possono far percepire il “diverso” economicamente 
competitivo e/o socialmente pericoloso (Dukitt, Sibley 2010). Condotta che può degenerare nell’infra-
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umanizzazione (tendenza a non attribuire contenuti emotivi ai membri dell’outgroup, Leyens et al. 2000) e 
ansietà intergruppo (sentimenti d’incertezza causati dal prevedere conseguenze negative dal contatto 
intergruppo, Stephan et al. 2000; 2005) o, ancor peggio, nella deumanizzazione (elevati punteggi alla SDO si 
correlano positivamente con minimizzazione delle sofferenze emotive del nemico durante i confitti, Leidner 
et al. 2010). 
Tuttavia è noto sin dal lavoro di Allport (1954) che il contatto tra gruppi potrebbe essere un predittore 
della riduzione del pregiudizio. Questo però non sembra accadere in chi ha alti valori di SDO (Asbrock et al. 
2012), probabilmente a causa di un mix tra chiusura cognitiva (Dhont et al. 2011) e scarsa tolleranza della 
diversità (Phelps et al. 2011). Anche studi che indagano sulla riduzione del pregiudizio attraverso tecniche di 
apprendimento sociale (uso di rinforzi positivi per favorire l’inclusione) si allineano a queste conclusioni 
(Pratto et al. 1999; Altemeyer, 2003; Amiot, Bourhis 2005). 
 
 
II.2.7 Indagini su differenza di genere e sessualità 
 
La SDT postula l’ipotesi dell’invarianza secondo cui il grado di dominanza sociale si correla al genere 
per ragioni di diversità sociobiologica (Sidanius et al. 1994c, 1994d, 1999, 2000, 2003a, 2006; Levin, 2004; 
Pratto et al. 2006; Wilson, Liu 2003b): gli uomini ottengono mediamente punteggi più alti delle donne 
(Pratto et al. 2006, 30; Pratto et al. 2004; Sidanius, Pratto 1999 ch. 10; per una critica Batalha et al. 2011). 
L’obiezione più frequente considera tale differenza conseguenza secondaria del diseguale accesso al 
potere tra uomini e donne (Eagly et al. 2004). Un’altra, abbastanza diffusa, proveniente da ricercatori che 
analizzano le diversità di genere dal punto di vista dei ruoli culturali (posizione detta del “determinismo 
culturale”), spiega la disparità in termini d’identità sociale e autorappresentazione di sé che uomini e donne 
traggono dai propri modelli culturali (Dambrun et al. 2004; Foels, Pappas 2004; Wilson, 2003; Küpper, Zick 
2011). Da questo punto di vista, l’identità sociale maschile tenderebbe a caratterizzarsi in maniera più 
differenziata (dunque “più maschile”) adottando una visione gerarchica della società.  
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Pratto (2006, 30) sostiene che, sebbene tali spiegazioni possano essere plausibili, la scala è stata validata 
su un campione così vasto da far pensare che l’origine di tale differenziazione non possa che essere di tipo 
primario, sociobiologico.  
La distinzione sociobiologica (basata sulla relazione tra contesto evolutivo e predisposizione genetica) è 
sostenuta da numerose ricerche soprattutto nell’ambito della psicologia e antropologia evolutiva (Sidanius, 
Pratto 1999, ch. 10). È noto, infatti, che (Pratto et al. 2006) le donne investono molto tempo e risorse 
psichiche per la ricerca del compagno mentre gli uomini le destinano a salvaguardare la sessualità della 
compagna che hanno scelto (Dickemann, 1981; Wilson, Daly 1992), infatti tendono ad essere più gelosi 
(Buunk, Dijikstra 2004) e a occuparsi meno della prole (Buss, 1989).  
L’adattamento evolutivo è un prodotto dell’interazione dell’individuo con l’ambiente in cui vive (Pratto et 
al. 2006, 301), dunque non sorprende scoprire che, in qualche modo, siano le stesse strategie riproduttive a 
sostenere indirettamente gerarchizzazione e stratificazione sociale (Pratto, Hegarty 2000a; Zucker, Cheng 
2010) producendo disuguaglianza di genere (Van Hiel, Mervielde 2002). 
Ciò sembra riflettersi anche sull’orientamento politico.  
In genere le donne tendono a sostenere partiti che promuovono uguaglianza (Pratto et al. 1997a; Sidanius, 
Pratto 1999 ch.10), protezione e cura dei più oppressi, che combattono la xenofobia e che escludono la 
guerra come soluzione delle controversie (Pratto et al. 2006). Diversamente dagli uomini (Ekehammar, 
Sidanius 1982; Heaven, 1999; Pratto et al. 1996; 1994; Sidanius et al. 1980, 1994c).        
A titolo di prova empirica, indagini cross-culturali evidenziano che gli esponenti del sesso maschile 
risultano sovra rappresentati in ruoli istituzionali più strutturati gerarchicamente, come militari, polizia, 
avvocati, giudici, business executive etc.. mentre le donne lo sono di più in quelli caratterizzati 
dall’attenuazione delle gerarchie, come insegnanti, assistenti sociali, volontari della carità etc.. (Pratto et al. 
2004, 2006). Risultati compatibili con lo stereotipo di discriminazione correlato al lavoro (Pratto et al. 
1997b). 
Tuttavia occorre specificare che adottare una visione stratificata della società non necessariamente 
produce un comportamento di opposizione manifesta al sesso femminile (sessismo ostile, HS). Spesso è vero 
il contrario. Il sessismo benevolente (HB), ad esempio, risulta animato da una sorta di rispetto “cavalleresco” 
della figura femminile, atteggiamento che nasconde un forte orientamento alla dominanza (Jost et al. 2012; 
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Becker, Wring 2011, 62). HS e HB sono sostenuti da miti correlati ad alti livelli di SDO (Zakrisson et al. 
2012).  
Il valore raggiunto tende a correlarsi anche a un tipo di credenza restrittiva in riguardo alla sessualità 
(Heaven, 1999; Lippa, Arad 1999; Pratto et al. 2000a; Russell, Trigg 2004) e al pregiudizio verso gay e 
lesbiche (Davies, 2004; Whitley et al. 2000, 2001, 2011). Donne e uomini con alto autoritarismo vivono 
rigidamente le differenze di genere, si danno precise regole di ruolo e hanno un’idea di attrazione sessuale 
stereotipica (Peterson, Zurbriggen 2010). 
Spesso è attribuita alle politiche dei conservatori la promozione di atteggiamenti tradizionali in grado di 
generare pregiudizi verso gli omosessuali. Indagando più accuratamente però, Poteat (2012) ha scoperto che 
il conservatorismo non risulterebbe completamente giustificato dal pregiudizio verso gli omosessuali. 
Soggetti con alto SDO adotterebbero questa posizione solo in parte a causa di un pregiudizio sessuale. 
Giocherebbe un ruolo prevalente il desiderio di conservare un ordinamento sociale gerarchico in cui i gruppi 
minoritari rimangano nella loro posizione. Marginalizzando gli stigmatizzati (Falomir-Pichastor et al. 2011). 
 
 
II.2.8 Indagini su SDO e personalità 
 
Elevazioni alla scala SDO individuano persone che desiderano e sostengono la gerarchia sociale (Sidanius 
et al. 2001b) esprimendo un tratto di personalità relativamente stabile orientato alla dominanza (Sidanius, 
Pratto 1999; Levin et al. 1998) dipendente da elementi di natura soggettiva e contestuale. 
Rientrano nel primo tipo il genere sessuale di appartenenza (Sidanius, Pratto 1999) e il “temperamento”, 
componente della personalità più riconducibile alla dimensione innata (Sidanius, Pratto 1999; Pratto, Walker 
2004). Price (2011) partendo dal presupposto che le donne sono più attratte da uomini muscolosi e alti, in 
altre parole da espressioni del livello di testosterone (che si correla positivamente anche con aggressività, 
forza e status, Burnham, 2007; Sell et al. 2009), ipotizza, ottenendo conferma, che individui con questi tratti 




Rientrano nel secondo tipo tutti quei processi più riconducibili all’apprendimento sociale, come ad 
esempio l’educazione ricevuta in famiglia (Duriez, 2011) o nei contesti istituzionali (Duckitt, 2001). È anche 
intuitiva la correlazione tra contesto educativo gerarchico, rigido, competitivo, appartenenza a una upper 
class e espressione del tratto di dominanza sociale (Overbeck et al. 2004; Sidanius et al. 1994a, 1999). 
Miscela che può generare la visione del mondo del tipo “gioco a somma zero” (Altemeyer, 2004; Duriez, 
Hiel 2002) nel quale il potere (garanzia di successo e sicurezza personale) è assunto a scapito di altri (Duckitt 
et al. 2002; Lippa, Arad 1999; Pratto, 1999). 
Contesti che valorizzano le differenze tendono dunque a creare il terreno favorevole all’espressione di 
tale tratto (Sidanius et al. 1996b; 1992; Roccas, Amit 2011; Haley, Sidanius 2005). 
Inoltre, chi raggiunge valori elevati alla SDO sembra avere propensione a punire con più severità gli 
errori commessi (Colémont et al. 2011), bassa emozionalità, ridotta apertura all’esperienza e un minor grado 
di piacevolezza sociale (Sibley et al. 2010), caratteristica che indica un ridotto livello di sentimenti positivi 
verso gli altri (comprovata da Perry, 2012 e, in parte, anche dallo studio di Sibley, 2010). Si tratta in genere 
di individui inclini a provare maggior soddisfazione personale in occupazioni caratterizzate da forte 
organizzazione gerarchica, come quelle militari (Nicol et al. 2011), che tendono ad apprezzare uno stato 
particolare di humor (assimilabile allo spirito di burla cameratesca, chiamato CHB cavalier humor belief) 
correlato all’esaltazione di stereotipi e pregiudizi negativi (Hodson et al. 2010), nonché ad usarlo in maniera 
aggressiva su soggetti di basso status sociale (Hodson et al. 2010b).  
Ancor più alti livelli di SDO individuano persone tendenzialmente fredde, vendicative, spesso umilianti, 
poco disposte ad aiutare gli altri (Duriez, Hiel 2002; Lippa, Arad 1999; Pratto, 1999; Thomas, Esses 2004; 
Wilson, 2003a), con bassi livelli di empatia (Duckitt, 2002; Ekehammar, 2004; Heaven, 2001; Lippa, 1999; 
Pratto, 1994) e orientate alla competizione (Duriez, Hiel 2002; Pratto et al. 1997a). 














II.3  Interpersonal Power Interactional Model (IPIM)  
 
 
II.3.1 Introduzione all’Interpersonal Power Interactional Model (IPIM) 
 
French e Raven definiscono il concetto di potere in termini di abilità o potenzialità che ha l’agente (A) per 
influenzare
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 il bersaglio (B) (Pierro, 2004, p. 19). 
A partire da quella data, in un lavoro più che decennale, i due autori sviluppano l’Interpersonal Power 
Interactional Model, una modellizzazione formale appartenente a un più ampio programma di ricerca 
empirica sull’influenza sociale riconducibile alla prospettiva relazionale. In essa l’evoluzione concettuale del 
termine trova definitiva sistematizzazione finalizzata alla ricerca psicosociale. 
Partendo dagli studi di Lewin, French e Raven producono un modello capace di massimizzare 
l’operatività dell’enunciato leviniano della contrapposizione tra forze (Raven, 1993).  
I due autori introducono una minima ma sostanziale modifica alla definizione, per cui: «il potere di A su 
B è uguale al massimo della forza che A può produrre su B meno il massimo della resistenza che B può 
opporre ad A» (French, Raven, 1959, p. 153).  
Questa variazione comporta un incremento di forza esplicativa soprattutto in campo operativo (ad es. per 
indagini sociali, in contesti interattivi di gruppo, lavorativi, organizzativi etc..) perché consente di orientare 
riflessioni anche sulla componente inespressa del potere. 
Ovviamente, per questa prospettiva, come sottolineato da Pierro, Raven, Amato e Belanger (2012), il 
potere sociale è definito in quanto «influenza potenziale» (Pierro et al., 2012, p. 41), coincidendo con la 
capacità soggettiva di avere ascendenza su credenze, abitudini o comportamenti di altre persone (Raven, 
1992, 1993, 2001, 2004). 
Trattandosi più propriamente di risorsa disponibile al soggetto per esercitare influenza (Pierro et al., 
2012, p. 41), piuttosto che mezzo o scopo, è possibile, concordemente alle definizioni classiche, differenziare 
tra fonte (o base) del potere e uso del potere
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 anche dal punto di vista psicosociale. 
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 Essi definiscono il potere in termini di “influenza e l’influenza in termini di cambiamento psicologico […] che 
include cambiamenti di comportamenti, opinioni, atteggiamenti, scopi, bisogni, valori, e di tutti gli altri aspetti del 
campo psicologico di una persona” (French, Raven, 1959, p. 150); e ancora: “l’influenza costituisce l’aspetto cinetico 
del potere mentre quest’ultimo si riferisce all’influenza potenziale” (ivi, p. 152). 
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La fonte è l’aspetto potenziale del potere legato alla posizione del soggetto. L’uso è la tattica che pone in 
essere per raggiungere il fine che si prefigge (Schwarzwald, Koslowsky, 1999).  
Questa differenza permette orientamenti in riguardo al grado d’azione realizzabile. Chiarendo per estremi: 
è anche possibile disporre di molto potere potenziale ma avere scarsa capacità d’influenza, o viceversa.  
Per esempio, è possibile occupare il vertice di una rigida piramide organizzativa (dunque possedere un 
potere potenziale particolarmente elevato) ma disporre di poche strategie in grado di esercitare cambiamenti 
sull’establishment. Oppure è possibile disporre di una grande capacità d’influenza sugli altri ma non avere al 
momento alcun potere potenziale (è ad es. il caso del leader carismatico che decide di avviare una 
rivoluzione, ma che deve ancora guadagnarsi lo status adeguato allo scopo). 
Parimenti, anche l’eventuale acquiescenza esibita dal subordinato può essere ricondotta a una fonte di 
potere che predispone il conformarsi o il resistere al tentativo d’influenza (Raven et al., 1998). Scelta che 
dipende prevalentemente da fattori interni, tra i quali i più importanti sono (Raven, 2004): la stima di sé (self-
esteem), il bisogno di potere (need for power), di affiliazione (need for affiliation), di successo (need for 
achievement), d’indipendenza (need for indipendence) e la tendenza all’autoritarismo. 
Da questo punto di vista il potere non è considerato esclusivo appannaggio della fonte d’influenza ma 
emerge dagli esiti di un processo di confronto all’interno di una relazione sociale (French, Raven, 1959; 
Goldhamer, Shils, 1939; Thibaut, Kelley, 1959; Emerson, 1962; Copeland, 1994)
46
. 
Tale visione è condivisa anche da Thinbaut e Kelley (1959) che approfondiscono il tratto di controllo che 
il detentore di potere può avere sui subordinati (che può essere totale, fate control, o parziale, behavior 
control). 
Diventando col tempo uno tra i migliori impianti concettuali per lo studio del potere sociale 
interpersonale (Mintzberg, 1983), il modello di French e Raven è stato anche oggetto di obiezioni. 
Presentiamo alcune tra le più importanti. 
Autori che privilegiano lo studio della personalità per la comprensione del comportamento umano hanno 
fondamentalmente avanzato due critiche agli assunti di base (Anderson et al., 2012): la prima implica la 
differenza tra percezione del potere (senso di possedere potere) e posizione sociale di potere (capacità di 
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 Anche se alcuni autori tendono ad usarli come sinonimi: Argyle, 1990; Cartwright, 1959; Kelman, 1974; Pfeffer, 
1992. 
46
 Generalmente il potere che sorge dalla legittimazione della gerarchia nelle organizzazioni è anche detto potere di 
posizione e si distingue da quello associato alle proprie abilità personali (Bass, 1960). 
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controllare le risorse). Poiché alcune volte possono coincidere e altre no (Anderson et al., 2006; Fast, Chen, 
2009), rispetto alla fonte l’esercizio del potere potrebbe essere coerente ma anche fortuito, dunque, per es. 
opportuno o improvvido; la seconda è che le credenze che le persone hanno circa il loro personale potere 
possono essere alla base della propensione a influenzare gli altri. Infatti coloro che si percepiscono “potenti” 
si comportano in modi più efficaci aumentando di fatto il loro reale potere in società (Bandura, 1999; 
Bugental, Lewis, 1999; Mowday, 1978; Bacharach, Lawler, 1976). In entrambe i casi la dimensione di 
personalità è considerata prioritaria all’espressione del potere e l’interazione sociale una conseguenza. 
Sebbene la dimensione centrata sulle differenze individuali sia importante sul piano esplicativo, le due 
accezioni sottostimano il ruolo svolto da una delle fonti principali del comportamento umano: l’influenza 
sociale. Determinante sin dall’inizio della nostra vita per edificare la stessa personalità (Bowlby, 1969; Leary 
et al., 1995; Sullivan, 1953; Erikson, 1950;) o per modificarla (Steenbeek, Geert, 2005). Dunque prioritaria. 
Un’altra critica avanzata insiste sul fatto che un comportamento può anche essere simulato, dunque 
falsare il rilevamento del ricercatore (Acock, Scott 1980; Bagozzi, Schnedlitz, 1985). 
Inoltre, a dispetto del successo ottenuto da modello e scala per misurare il costrutto (Annette, Rargh, 
2001, p. 197; Podsakoff, Schriescheim, 1985; Frost, Moussavi, 1992) tanto da essere definito «la più 
comprensiva e perspicace teoria sull’influenza sociale» (House, 1993, p. 222), alcuni autori hanno asserito 
che il modello presenta limiti concettuali e problemi metodologici il più forte dei quali è individuato nel fatto 
che l’agente tenderebbe a usare “profili d’influenza” e non un'unica tattica (crf. Kipnis, Schmidt, 1983; 
Kipnis et al., 1980). Si riconduce a ciò una tassonomia più ampia di quella prevista (Yukl, Tracey, 1992).  
In risposta a queste critiche Raven (1992; 1993) ha definito ulteriormente il modello, ampliato e 
dettagliato le tattiche (Annette, Rargh, 2001, p. 198).  
Nel 1998, Raven, Schawarzwald e Koslowsky hanno aggiunto la scala IPI (Interpersonal Power 
Inventory) volta a operazionalizzare la tassonomia delle fonti del potere (Raven, 1992; 1993; 1998). 
La somministrazione anonima, le due forme, per superiori e subordinati, riconducibili al modello teorico 
IPIM (Raven, 1959) e l’ampliamento a 11 basi del potere, hanno fornito risposta esauriente (Pierro, 2006).  
Mentre l’IPIM circoscrive la cornice teorica, l’IPI è la scala misurativa. Analizzeremo i più recenti 




II.3.2 IPIM (Interpersonal Power Interactional Model) 
 
L’IPIM (Raven, 1959) è un modello teorico che definisce il potere in termini d’influenza potenziale: 
«capacità di una persona d’influenzare credenze, atteggiamenti o comportamenti di altre» (Pierro, 
Kruglanski, Raven, 2012, p. 41) o, in linea generale «la capacità di produrre effetti che si intendono 
produrre» (Pierro, 2004, p. 33).  
French e Raven (1959) definiscono il processo di gestione della supervisione nei termini specifici 
dell’abilità o potenzialità di un agente, il leader, d’influenzare un bersaglio, il subordinato. 
L’IPIM delinea fattori motivazionali, situazionali e di personalità per la scelta della tattica che l’agente 
d’influenza pone in essere (Pierro, Kruglanski, Raven, 2012). 
Secondo la versione più aggiornata di questo modello (Raven, 1992, 1993, 2001, 2004; curata nella 
versione italiana da Pierro, 2004, 2006; Pierro et al. 2012) esistono 11 distinte basi che possono essere 
incluse in due cluster a seconda che esprimano il potere in forma diretta, hard (o harsh), o indiretta, soft 
(Raven et al., 1998).  
Alla nascita, nel 1959, French e Raven avevano proposto una tassonomia a cinque basi (French, Raven, 
1959; Erchul, Raven 1997; Pierro, 2004): 
 
Potere coercitivo - dovuto alla possibilità di somministrare punizioni. 
Potere di ricompensa – dato dalla possibilità di somministrare premi. 
Potere legittimo – conferito dal diritto di esercitare la propria influenza  
Potere esperto – dato dal possesso di conoscenze superiori. 
Potere di riferimento – basato sull’identificazione di coloro che lo subiscono (target) con colui che lo 
esercita. 
 
Sin dall’inizio la concettualizzazione è stata pienamente accettata nel panorama scientifico internazionale 
(Cheng San et al., 2002) e ha orientato numerosi lavori in vari campi di ricerca (si veda ad es: Standifird, 
Pons, Moshavi; 2008; Jayasingam, Ansari, Jantan, 2009; Jain, Giga, Cooper, 2011; per un’analisi sulla 
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validità si veda il lavoro di Hinkin, Schriesheim, 1990). Tuttavia, nel 1965, a seguito di una revisione, Raven 
aggiunse una sesta base: 
 
Potere d’informazione – basato sulla capacità di persuadere piuttosto che convincere. 
 
La differenza tra potere esperto e d’informazione (sebbene alcuni autori sostengano sia controversa, 
Krause et al., 2002) consiste nel fatto che nel primo caso la fonte presenta i propri argomenti in maniera che 
il target, riconoscendo una differenza di competenze, gli accrediti consapevolmente potere. Nel secondo, no. 
In quest’ultimo l’agente d’influenza dispone il materiale informativo non tanto per illustrare tutte le 
possibilità quanto per creare cessione di potere. Come sottolineato da Pierro (2006), si tratta di una 
differenza compatibile peraltro con il modello della probabilità di elaborazione di Petty e Cacioppo (1986) 
secondo cui esistono due vie per l’elaborazione delle informazioni: una centrale, razionale (su cui interviene 
il potere dell’esperto) e una periferica, persuasiva (su cui interviene quello d’informazione) (Pierro, 2006, p. 
145). 
A seguito dell’applicazione del modello sono stati pubblicati altri studi, almeno in parte, critici: come ad 
es. il lavoro di Podsakoff e Schriescheim (1985) che rileva carenze metodologiche «che rendono 
problematica l’interpretazione delle scale» (p. 387); o quello di Hunprey et al. (1988) secondo cui «la 
tradizionale classificazione delle basi del potere (…) non può spiegare l’interazione», (p. 329).  
Per contro altre proposte ne hanno valorizzato le intuizioni usando il modello come riferimento per testare 
la validità interna e di costrutto di altri strumenti, come Vanhein et al. (1993), mentre altre ancora l’hanno 
utilizzato per effettuare confronti tra costrutti di diversa natura, come: Melia e Aojm, (1993), Littlepage et al. 




In risposta, nel 1993, Raven appronta un’ulteriore revisione alla tassonomia specificando in maniera 
dettagliata alcune fonti del potere e portandole, complessivamente, a undici
48
 (cfr.  schema Fig. 2, pag 74). 
Il Potere coercitivo è stato a sua volta diviso in: 
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 Per un excursus storico più approfondito si vedano anche i contributi di Petty e Cacioppo (1986), Hinkin e 
Schriesheim (1989), Mossholder, et al. (1998), Rahim e Buntzman (1989), nonché la metanalisi di Carson et al. (1993). 
48
 E alcuni autori (Lotia, 2004) ipotizzano che potrebbero essere anche di più. 
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1a personale - in cui la minaccia di punizione è tangibile e identificata in un’azione mirata (come ad es. 
una riduzione di stipendio, il licenziamento etc..;) 
1b impersonale – in cui la minaccia è intangibile perché la fonte d’influenza si avvale della 
disapprovazione o della squalifica sociale; 
Anche il potere di ricompensa, a sua volta, è stato diviso in due categorie differenti per tangibilità:  
2a personale – in cui la promessa di ricompensa è, in quanto tale, intangibile; 
2b impersonale – in cui la promessa di ricompensa è intangibile perché consiste nell’approvazione o nei 
giudizi di valore o stima personale conferiti dal superiore al subordinato; 
Il potere legittimo è stato invece diversificato in quattro distinte fonti: 
3a di posizione – basato sul diritto di esercitare potere, formalmente determinato, che ha l’agente 
d’influenza; 
3b di reciprocità – espresso da chi subisce l’influenza nella misura in cui si sente in obbligo di essere 
deferente verso la fonte; 
3c di equità – espresso da chi subisce l’influenza nella misura in cui assume a guida del suo 
comportamento la norma sociale secondo cui il subordinato deve sempre compensare i sacrifici dell’agente 
d’influenza; 
3d di dipendenza - espresso da chi subisce l’influenza nella misura in cui assume a guida del proprio 
comportamento la norma sociale di responsabilità che impone di dare sempre sostegno e collaborazione a chi 
ne fa richiesta (in questo caso, al superiore). 
Altri studi critici volti ad approfondire il tema (si veda ad es. quello sulla validità fattoriale di Ward, 
2001; o le obiezioni mosse da Rahim sulla validità di contenuto e convergente di due basi del potere, 2001; e 
da Schriesheim et al., 1991) hanno contribuito a far intuire una sottostante struttura bipolare alla tassonomia 
proposta (Elias, Loomis, 2004, p. 939) concorde con la letteratura esistente in materia (a conferma della 
dicotomia si veda: Bass, 1981; Brass, Burkhardt, 1993; Scholl, 1995; Yukl, Falbe, 1991): la forma soft e 
hard (o harsh) di esercizio del potere (Raven, 1998). 
La differenza tra le due strategie riguarda il grado di controllo sul target.  
Nella forma soft la fonte d’influenza permette maggior autonomia al target che può esercitare scelte per 
raggiungere l’obiettivo (Pierro, 2006, p. 149). Quest’ultimo viene infatti lasciato relativamente libero anche 
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di accettare o no le richieste del primo (Pierro et al., 2008, p. 1923). Rientrano in questo cluster il potere di: 
esperienza, informazione, riferimento, legittimità della dipendenza, legittimità della posizione e ricompensa 
personale 
Nella forma hard la fonte disciplina abbastanza rigorosamente il target. Si tratta di strategie relativamente 
poco amichevoli, controllanti e coercitive (Pierro et al., 2008, p. 1923). Rientrano in questo cluster il potere 
di: coercizione personale e impersonale, ricompensa personale e impersonale, legittimità di posizione, 
equità e reciprocità. 
Il potere di legittimità della posizione e di ricompensa personale mostrano aspetti comuni a entrambe le 
forme (Pierro, 2006, p. 149). 
Koslowsky e Stashevsky (2005) sostengono che la scelta tra l’esercizio hard o soft del potere dipenda 
dallo status sociale della fonte. 
Occorre sottolineare che si tratta di una tassonomia pienamente accettata nel panorama scientifico 




II.3.3 La scala IPI (Interpersonal Power Inventory) 
 
Dalla data di esordio dell’IPIM (Raven, 1959) sono stati proposti «numerosi strumenti di misura basati 
sulla tassonomia originaria del potere, a cinque o sei basi, proposta da French e Raven» (Pierro, 2004) spesso 
viziati da aspetti metodologici (Podsakoff, Scriesheim, 1985) che hanno portato a diverse rielaborazioni e 
puntualizzazioni teoriche (crf. Hinkin, Scriesheim, 1989; Nesler et al. 1999; Rahim, 1989).  
Nel 1998, Raven, Schwarzwald e Koslowsky, capitalizzano le critiche sviluppando la scala IPI 
(Interpersonal Power Inventory) con caratteristiche psicometriche del tutto soddisfacenti (Koslowsky, et al., 
2001; Schwarzwald et al. 2004; Pierro et al., 2012; Pierro, Kruglanski, Raven, 2012).  
Considerando la data d’esordio l’IPIM (Raven, 1959) risulta storicamente presente in numerosi lavori. 
Non altrettanto l’applicazione dell’IPI (Raven et al., 1998) che è solo relativamente recente.  
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L’IPI è una scala (disponibile anche nella versione italiana a cura di Pierro et al., 2004) volta a misurare, 
sia dalla prospettiva dell’agente sia da quella del target, il grado di adesione alle 11 basi del potere. Per 
ognuna sono previsti 3 items di rilevamento (complessivamente 33) valutabili per intensità su 7 intervalli su 
scala Likert.  
L’IPIM introduce il concetto di “fit”49 o match (corrispondenza, adattamento) per spiegare come le 
strategie di esercizio del potere dell’agente d’influenza dipendano anche da quelle motivazionali e di 
personalità del target (si veda anche Kruglanski, et al. 2007). Da cui 3 tipi di “fit” (Pierro, 2006): tra la 
personalità dell’agente d’influenza e la strategia di potere che sceglie; tra la personalità del target d’influenza 
e la strategia di risposta che sceglie (acquiescere o resistere); tra la personalità del target d’influenza e la 
strategia di esercizio del potere dell’agente d’influenza. 
Scopo empirico e concettuale dell’IPI è inquadrare nella tassonomia IPIM l’atteggiamento verso 
l’esercizio del potere, per la versione prospettiva dell’agente d’influenza, o per l’acquiescenza, per quella del 
target. Conseguentemente analizzare la “fit”. 
L’aggregazione dei dati indica inoltre quale, tra le forme hard o soft, prevale (Raven, 1998; Koslowsky, 
Stashevsky, 2005).  
Presenteremo una breve, quanto più ampia e completa possibile (ma sicuramente non esaustiva), rassegna 
di lavori che si sono succeduti nel corso degli anni dividendo la review in “relativa alla prima formulazione 
del modello IPIM” e “relativa alla più recente formulazione del modello IPIM” a seconda che le ricerche si 
riferiscano al modello a 5/6 basi del 1959/1965 o alla forma nuova del 1998. 
 
 
II.3.4 La prima formulazione del modello IPIM 
 
Sin dall’inizio il modello IPIM (Raven, 1959) è stato usato come riferimento da numerosi autori che 
l’hanno applicato nei loro studi direttamente, come framework teorico principale, o indirettamente, come 
riferimento atto a conferire consistenza alle conclusioni della propria ricerca. 
                                                          
49
 Il concetto, non nuovo nella letteratura psicosociale e delle organizzazioni, è riconducibile alla teoria di campo di 
Kurt Lewin (Pierro, 2006, p. 150). Per una rassegna mirata vd: Pierro (2004). Per una storica vd: Kristof et al. (2005). 
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Negli anni è stato utilizzato in molti campi, a titolo di esempio sarà presentata una breve rassegna dei 
settori e, in questi, degli ambiti in cui è stato applicato nella vecchia versione teorica a 5/6 basi: 
- nelle relazioni familiari, Rollins e Thomas (1975) sviluppano uno studio sulle diverse strategie di 
potere che gli adulti usano per influenzare i bambini; Raven et al. (1975), analizzano le diverse modalità 
attraverso cui la coppia distribuisce il potere in famiglia e, per conseguenza, le varie strategie di 
negoziazione e soluzione dei conflitti;  
- nella relazione tra insegnanti e studenti, Jamieson e Thomas (1974) propongono una ricerca in 
riguardo alla gestione del conflitto, nella fattispecie delle dimensioni “cooperativa” e “assertiva”, che rileva 
la presenza di specifici stili di confronto, che caratterizzano le azioni e dispongono alla percezione di vincita 
o perdita, basati sull’obiettivo che il soggetto si propone; Humphrey et al. (1988) sviluppano uno studio a 
proposito delle condizioni (basi di potere) che possono influenzare i discenti impegnati in programmi di 
contrasto all’uso di droghe dimostrando che, a ogni tipo di esercizio di potere si ottiene uno specifico effetto; 
più recentemente in senso temporale, ma sempre applicando il vecchio modello a 5/6 basi, Schwarzwald et 
al. (2006) si occupano di esercizio del potere nei contesti educativi religiosi o laici trovando che (forse 
contro-intuitivamente) il potere nella forma harsh viene soprattutto utilizzato nelle scuole statali per ottenere 
conformità alle regole; Hawley e Geldhof (2012) invece, nella loro ricerca sugli atteggiamenti morali di 
bambini in età prescolare, si riferiscono agli studi di French e Raven per sostenere che l’esercizio del potere 
sembra essere prima interiorizzato e poi esercitato; 
- nella relazione tra consulenti scolastici e utenti del servizio Erchul e Raven (1997) trovano che le 6 
basi del potere (coercitivo, legittimo, ricompensa, esperto, riferimento, informazione) sono di solito 
impiegate dagli psicologi dei consultori scolastici (in contrasto con affermazioni relative all’impiego del solo 
potere dell’esperto o di riferimento per questo tipo di lavoro); oppure, applicando il modello alla relazione tra 
supervisori di programmi universitari e supervisionati con vario grado d’esperienza (da principianti a 
esperti), Wagner e Hess (1999) trovano che la base del potere del primo varia a seconda del livello di 
competenza stimata del secondo; 
- nella relazione tra medici e pazienti, Sheridan e Vredenburgh (1978) trovano una correlazione 
positiva tra uso del potere coercitivo da parte del medico e tensione psichica nel paziente, a differenza di 
quanto accade se impiega il potere dell’esperto; Rodin e Janis (1982) sottolineano il positivo uso del potere 
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di riferimento impiegato da medici durante progetti di controllo del peso corporeo di degenti; Raven e Haley 
(1980) sviluppano un ampia digressione sull’uso delle basi del potere più idonee a promuovere il controllo 
delle infezioni negli ospedali; Brown e Raven (1994) affrontano lo specifico della maggiore efficacia 
dell’utilizzo di forme di potere soft (informazione, referente e dell’esperto) nella relazione tra medico 
paziente;  
- nella relazione tra venditori e acquirenti, Harsanyi (1962) analizza l’utilizzo della base del potere in 
termini di costo psichico sostenuto da A per influenzare B (contro quello che deve sostenere B per non 
acquiescere); Busch e Wilson (1976) analizzano la relazione in riguardo all’effetto del potere dell’esperto e 
di riferimento esibiti dal venditore in funzione della maggior fiducia che il consumatore svilupperebbe 
rispetto all’uso di altre basi; Venkatesh (1995) invece utilizza il modello per un’ampia digressione sulle 
migliori strategie d’influenza da porre in essere in un centro commerciale;  
- nella relazione tra elettori e eletti, Hunt e Nevin (1974) studiando la relazione tra esercizio e 
sorgente d’influenza, analizzano le conseguenze sull’elettorato dell’utilizzo del potere coercitivo contro 
quello non coercitivo trovando varie differenze; linea più recentemente sviluppata nella dimensione teorica e 
applicativa da Raven (2008) in un’ampia analisi critica; mentre, per definizioni di potere applicate da altri 
modelli (ma sempre riconducibili al nostro), si può vedere in Magee (2009), che individua nei soggetti che 
esercitano potere dell’esperienza una maggiore disponibilità a promuovere programmi di cambiamento dello 
status quo, la congruenza dell’IPIM con prospettive teoriche affini; 
- nella relazione tra supervisori e subordinati, Kipnis e Cosentino (1969) analizzano il potere in 
funzione del rapporto che s’instaura tra supervisori e subordinati in contesti industriali (basato soprattutto 
sulla persuasione, potere soft) e militari (basato soprattutto su: fiducia, istruzioni aggiuntive, punizioni e 
cambiamenti di contesto); Gaski (1986) studia il tema in relazione al fatto che una base di potere possa 
dotarsi d’influenza diretta, indiretta e acquisita per relazione con un’altra; Stahelski, Frost e Patch (1989), in 
uno studio su 127 leader di differenti organizzazioni, individuano nel potere dell’esperto e di riferimento le 
fonti attraverso cui si sviluppano le tattiche più impiegate per gestire i subordinati; Wayne e Ferris (1990), 
applicando il modello agli impiegati di banca, rilevano la presenza di tre tipologie di soggetti, quelli centrati 
sul lavoro, su di sé e sul supervisore; Sinha e Singh-Sengupta (1991) notano nella loro ricerca che i manager 
utilizzano prevalentemente il potere della posizione e coercitivo per esercitare influenza sugli altri; Hinkin e 
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Schriesheim (1994) si occupano invece di come il subordinato percepisce premi e punizioni erogati dal 
supervisore trovando che, in riguardo alla base del potere di quest’ultimo, esisterebbero differenze sul piano 
interpretativo; a parziale riprova, Mossholder et al. (1998) hanno evidenziato che l’esercizio del potere può 
essere percepito come corretto o no dal subordinato a seconda della base attraverso cui viene esibito (a tal 
fine introducono il costrutto di “giustizia procedurale”); Rodrigues e Lloyd (1998) trovano che, se il 
supervisore esercita costantemente potere di ricompensa, informativo e di riferimento, il subordinato può 
interiorizzarne il modello sviluppando condiscendenza in forma spontanea e automatica; a parziale conferma 
il più recente studio di Caughron e Mumford (2012) sulla maggior influenza delle leadership partecipative 
sui subordinati rispetto ad altre di altro tipo; 
- nella relazione tra leadership e followers Atwater e Yammarino (1996), studiando la relazione tra 
basi di potere e leadership trasformazionale/transazionale, hanno sviluppato 4 ipotesi giungendo alla 
conclusione che i seguaci non sembrano percepire completamente le modalità d’esercizio del potere dei 
propri leader; più recentemente, Hogg (2001) ha utilizzato il costrutto di potere di riferimento per una più 
ampia analisi sui leader che incorporano le norme del gruppo al fine di acquisire maggiori capacità 
d’influenzare gli altri; Krause (2004) ha trovato che garantire libertà e autonomia esercitando il potere 
dell’esperto e dell’informazione permette al leader di ottenere maggiore influenza; Maner e Mead (2010), 
utilizzando i riferimenti di French e Raven come cornice teorica, hanno studiato un fenomeno piuttosto 
particolare, ma forse attuale, relativo a leader che si orientano più verso i propri interessi (“potere 
personalizzato”) piuttosto che verso quelli del gruppo di appartenenza (“potere socializzato”); sulla stessa 
linea e con la medesima cornice teorica, assume interesse visionare anche il contributo di Mead e Maner 
(2012) a titolo integrativo; Rus et al. (2010) dedicano la loro attenzione ai leader in grado di farsi 
responsabilmente carico delle richieste del gruppo trovando che sono anche quelli che hanno maggiore 
influenza sui subordinati; Kulkarni e Ramamoorthy (2011) utilizzano invece la prospettiva di French e 
Raven per sviluppare un loro modello esplicativo in grado di comprendere meglio la relazione di vicendevole 
scambio che sussiste tra leader e membri di una organizzazione; stesso impiego del framework di French e 
Raven nell’ampia analisi di Festing e Maletzky (2011) sui processi di adattamento tra leader e followers; 
medesimo uso ne fanno Sassenberg et al. (2012) che studiano il potere di leader che agiscono spinti 
soprattutto dalla ricerca di opportunità (concentrati sulla possibilità di raggiungere obiettivi), più orientati 
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alla promozione di sé, o di responsabilità (concentrati sulle implicazioni delle loro azioni), più inclini a 
incentivare il gruppo; stessa applicazione della cornice concettuale per Wisse e Rus (2012) che se ne servono 
per sviluppare un approfondimento esplicativo in riguardo al tema della leadership etica;  
-  nel campo dell’influenza interpersonale, Michener e Burt, (1975), per esempio, hanno trovato che il 
potere coercitivo dato dall’alto status di un lader socialmente legittimato incrementa considerevolmente la 
tendenza alla sottomissione degli altri del gruppo di appartenenza; Dovido et al., (1988) si sono accorti che la 
dominanza visiva nella relazione vis a vis (mantenimento del contatto oculare) sembra essere correlata 
positivamente a potere dell’esperienza e di ricompensa; Gold e Raven (1992) utilizzano l’IPIM per spiegare 
le strategie impiegate da Winston Churchill, nel 1940, per influenzare Franklin Roosewelt in una questione 
di scambio tra cacciatorpediniere americani e utilizzo di basi navali britanniche (sembra che il primo utilizzò 
il potere dell’informazione per influenzare il secondo); Raven (1992) utilizza il suo modello per uno studio 
in vari ambiti (ospedaliero, politico, nella relazione tra bambini o tra supervisiore e subordinato) al fine 
d’individuare le strategie di esercizio del potere più comuni; Chen et al. (2001) citano gli studi di French e 
Raven nella loro ricerca sull’esercizio del potere in funzione degli obiettivi (comuni o perseguiti per ottenere 
uno scambio) tra fonte d’influenza e target; Keshet et al., (2006) invece li utilizzano per sostenere che le 
strategie d’esercizio del potere tra uomini e donne tendono a differenziarsi solo in soggetti maschi o femmine 
di basso status sociale (non così in quelli di alto status); Magee (2009) li utilizzano per una serie di ricerche, 
racchiuse in una, sulla relazione tra esercizio del potere  (in senso personale, cioè in ambito decisionale in 
riguardo alla propria vita, di gruppo, nella politica e in un’organizzazione) e conseguente azione orientata a 
uno scopo trovando che si tratterebbe di costrutti fortemente connessi; Mast et al. (2009) trovano inoltre che 
quando una persona occupa un ruolo di potere e si sente orgogliosa, rispettata e soddisfatta di sé, molto 
probabilmente utilizza uno “stile di leadership empatico” (p.845) piuttosto che coercitivo; Karremans e 
Smith (2010) analizzano un'interessante forma di potere, quello del perdono, che sostengono maggiormente 
associato all’esercizio del potere dell’esperto; Cook et al., (2011) studiando la correlazione tra potere 
soggettivo e stigma derivati da stereotipi sociali (gay, lesbiche, persone di colore etc.) trovano che questi 
ultimi hanno capacità predittiva in riguardo alla forma di potere dell’individuo; Fischer et al. (2011) citano il 
modello nella loro ricerca che riguarda la correlazione tra esercizio del potere e comunicazione non verbale 
(gesti, posizione corporea, postura) dimostrando che la postura è associata al potere esibito dalla persona; 
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Fragale et al. (2011) sviluppano uno studio costituito da due situazioni sperimentali tese a dimostrare che 
livello di potere personale e status sociale interagiscono per determinare come un soggetto è percepito dagli 
altri (nella tipologia con “alto potere e basso status” è percepito come emotivamente freddo, mentre in quella 
“alto potere e alto status”, caldo); Kleef Van et al. (2012) utilizzano nella loro ricerca anche il modello di 
French e Raven per sostenere l’ipotesi secondo cui di solito il potere viene assunto da chi tende a violare le 
norme prosociali; Nathaniel et al. (2012) hanno studiato l’effetto dell’espressione facciale della rabbia in 
soggetti con alto o basso status sociale (dunque alta/bassa disposizione verso influenza o acquiescenza) 
trovando che la rabbia esibita da fonti ad alto status sociale permane, in soggetti di basso, per tempi 
percettivamente più lunghi;  
- nel campo delle istituzioni giudiziarie Stojkowic (1986) sviluppa una ricerca che esplora l’uso delle 
basi del potere nell’amministrazione penitenziaria americana trovando che quelle più rappresentate sono di 
tipo coercitivo, di ricompensa e dell’informazione; Smith et al. (2009), analizzando la relazione tra 
supervisore e detenuto in prova durante programmi di correzione, scopre che non vi è alcuna relazione tra 
base del potere usata dal tutor e acquiescenza del soggetto;  
- o nel campo delle organizzazioni, in cui Frost e Stahelski (1988), esaminando il potenziale 
d’influenza sui subordinati, rilevano che risulta positivamente correlato con fiducia attribuita al leader e base 
attraverso cui esercita il potere; Munduate e Gravenhorst (2003), invece, analizzando il cambiamento 
organizzativo, che dividono in episodico e continuo a seconda della durata, trovano che utilizzando la base 
del potere di ricompensa e punizione si possono promuovere solo cambiamenti superficiali (ivi, p. 6) mentre 
con quella dell’informazione si possono sostenere quelli duraturi (perché in grado di modificare credenze, 
atteggiamenti e valori, ivi, p. 7); Smith et al. (2010), in un curioso contributo sul tema della protezione dei 
dati informatici dagli attacchi degli hakers, si servono del contributo teorico di French e Raven per 
promuovere la validità di un sistema di protezione attiva (ISS, Information System Security) di loro 
concezione; Blader e Chen (2012) utilizzano invece l’IPIM per studiare il modo in cui status sociale e potere 
si differenziano, o interagiscono, in relazione al senso di giustizia trovando che alti livelli del primo e meno 
elevati del secondo sono associati a un più alto orientamento alla giustizia verso gli altri (al contrario, 
l’inverso); mentre Sligte et al. (2012) lo hanno utilizzato per studiare la relazione tra potere, stabilità e 
creatività all’interno di un’organizzazione formale trovando che il potenziale creativo incrementa tanto più 
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quanto viene ritenuto rilevante al fine di acquisire potere personale all’interno dell’establishment; per 
concludere, Luneneburg (2012) impiega il modello a 5 basi per affermare che l’utilizzo del potere 
dell’esperto e di riferimento risulta molto più fortemente correlato alla soddisfazione lavorativa (a differenza, 
l’applicazione del potere coercitivo riscontrerebbe l’inverso); 
 
 
II.3.5 La più recente formulazione del modello IPIM  
 
Allo stato attuale la maggior parte della letteratura che fa riferimento all’IPIM rientra nell’alveo della 
ricerca qualitativa. Dunque usa il modello teorico per conferire significato a riflessioni sul tema del potere.  
Risulta tuttavia presente una tendenza, pur minoritaria ma in crescita, di ricerche quantitative che si 
corredano della scala IPI per ottenere maggior validità empirico-sperimentale.  
Presenteremo i dati seguendo lo schema esplicativo proposto da Pierro (2006, p. 151) che identifica due 
aree inclusive a seconda che le ricerche si occupino di tematiche antecedenti o conseguenti all’uso del 
potere.  
Sono detti fattori antecedenti all’uso del potere quelli in grado di orientare la preferenza verso alcune 
strategie piuttosto che altre
50
.  
Sono antecedenti all’uso del potere (Pierro, 2006, p. 152):  
- i fattori situazionali, ad es. quelli di carattere normativo, culturale e contingenti (come ad es. una 
tipologia di richiesta legata a uno specifico contesto);  
- gli stili di leadership del supervisore, dunque il grado di accettazione di questi da parte dei 
subordinati;  
- e le caratteristiche di personalità del soggetto, ossia la disposizione caratteriale a porsi in 
opposizione o ad accondiscendere le richieste del superiore. 
                                                          
50
 Possiamo fare un esempio immaginando la pressione di questi antecedenti su un soggetto esterno a un apparato 
militare (supponiamo un civile) che viene assunto con ruolo dirigenziale nelle forze armate. A prescindere dal soggetto, 
si tratterebbe di contesto aprioristicamente tendente a favorire l’esercizio di potere di tipo hard. 
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Sono detti fattori conseguenti all’uso del potere quelli che riguardano l’autovalutazione degli effetti 
soggettivi dovuti all’essere target del potere di qualcuno. Riguardano il grado di accettazione della base di 
potere esercitata dal supervisore.  
Come per la review precedente, anche in questo caso sono stati considerati i più importanti contributi che 
applicano il modello come framework principale o riferimento per le proprie conclusioni. I contributi saranno 
esposti cercando d’integrarli in un corpus esplicativo sintetico all’interno dello schema proposto da Pierro 
(2006). 
I) Studi che riguardano gli antecedenti all’uso del potere: 
fattori situazionali – Schwarzwald e Lewin (2004) hanno osservato che in setting di lavoro con compiti 
routinari, ripetitivi, semplici, si riscontra una preferenza per le strategie hard di potere, a differenza di 
contesti creativi e complessi in cui sono privilegiate le soft (concordemente a Pierro, 2006, p. 152). Quando 
però quest’ultime prevalgono appare rilevante l’effetto degli stereotipi. In questi casi, razza e sesso della 
fonte d’influenza generano maggior compliance quando sono compatibili con lo stereotipo positivo che il 
target attribuisce al supervisore (Elias, 2004; Keshet et al., 2006; Dunbar et al., 2007). Dato di estrema 
importanza in ambito medico, al punto che Gabel (2011; 2012) ne suggerisce lo studio in forma curriculare 
durante il corso di laurea. Altri studi sulla forma hard di potere (Popovic, Warren, 2010) trovano correlazioni 
positive con le azioni di molestia sessuale in ambito lavorativo (richiesta di favori sessuali al subordinato) e 
con il comportamento controproducente (costrutto che contiene molteplici comportamenti di violazione delle 
norme lavorative, Gruys, Sackett, 2003). Contesti che favoriscono la strategia hard (ad es. polizia di istituti 
di sorveglianza) generano inoltre orientamenti inclusivi verso il leader a seconda che appartenga all’ingroup 
o all’outgroup. In quest’ultimo caso risulterebbe però con minor potere d’influenza (Subasik et al., 2011). 
stili di leadership – la caratteristica trasformazionale, piuttosto che transazionale, del leader si associa 
positivamente all’acquiescenza da parte dei subordinati in contesti militari (Schwarzwald et al. 2001). In 
contesti non di questo tipo emerge invece una relazione positiva tra leadership trasformazionale e forme soft 
di potere e, conseguentemente, transazionale e forme hard (Pierro, 2006, p.155). Altri dati suggeriscono che 
possa dipendere dalla sensazione di essere in grado di dirigere il proprio destino (senso di potere personale) 
in quanto condizione correlata positivamente con la capacità d’influenzare gli altri (Anderson et al., 2012). 
Averne in eccesso però la farebbe decrescere perché promuoverebbe troppa indipendenza dal contesto 
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sociale e relazionale in cui il soggetto è inserito, riducendo l’interdipendenza (Lammers et al., 2009). Lo stile 
di leadership appare anche condizionato dall’idea che il supervisore ha del subordinato. In contesti di 
contenimento comportamentale (istituti di sorveglianza) dipenderebbe direttamente dalla buona o cattiva 
immagine attribuita al target (Azoult, Abdellaoui, 2008). In contesti in cui i subordinati presentano invece 
come tratto distintivo la tendenza alla locomotion (Higgins et al. 2003), costrutto che implica azione e 
movimento da stato a stato (individui con alta locomotion tendono all’azione “anche se significa non 
considerare appieno tutte le opzioni possibili”, Kruglanski et al. 2007, p. 139), una leadership efficace che 
esibisce la forma hard di potere incontra consenso perché percepita come più adatta alla promozione di sé di 
una soft (Kruglansky et al., 2007). Interessante in tal senso lo studio di Munduate e Gravenhorst (2003) che 
trova una differenza, probabilmente riconducibile alla cultura d’origine, tra leader statunitensi e cinesi 
nell’applicazione di strategie d’influenza volte a gestire i cambiamenti: i primi tenderebbero a utilizzare uno 
stile orientato al compito (tendenzialmente hard), i secondi alle relazioni personali (soft). 
Caratteristiche motivazionali e di personalità – diversi studi di Pierro (2006, p. 155) confermano che 
esistono relazioni positive tra accettazione di strategie soft di potere e: motivazione intrinseca al lavoro; 
soddisfazione lavorativa (Koslowsky et al. 2001; Carson et al., 1993; Schriesheim et al., 1991); desiderio di 
controllo; motivazione associata al senso personale di potere (Anderson et al., 2012; Lammers et al. 2009), a 
sua volta positivamente correlato a una leadership trasformazionale (Atwater, Yammarino, 1996); sensazione 
di competenza; stima di sé; stile di presentazione di sé; e orientamento all’assessment (alla valutazione di 
strategie appropriate per raggiungere gli obiettivi, Kruglansky et al., 2007). Le hard sono invece 
positivamente correlate a: motivazione estrinseca al lavoro; chiusura cognitiva (desiderio di ottenere risposte 
sicure ai problemi); autoritarismo; dominanza sociale (Anderson et al., 2012; Aiello et al. 2013; Pratto et al., 
2011; Dunbar, Molina, 2004; Dunbar et al., 2007); stile di presentazione orientato alla protezione di sé; e 
orientamento alla locomotion (Kruglansky et al., 2007); ma anche a soddisfazione lavorativa se il target 
concorda con lo stile d’influenza del supervisore (Kruglanski et al., 2007), come se, in un certo senso, fosse 
negoziato (Watkins, Tisdell, 2006). 
II) Studi che riguardano i fattori conseguenti all’uso del potere: 
questi studi si concentrano sull’accettazione della base di potere esibita dal supervisore. È evidenziata 
(Pierro, 2006, p.156) un’associazione positiva tra esercizio del potere soft e: soddisfazione sul lavoro; 
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prestazione lavorativa; reazioni positive al cambiamento organizzativo; stili di gestione dei conflitti orientati 
alla soluzione. E una correlazione negativa con: assenteismo; ritardi; turnover. Le forme hard di potere sono 
invece positivamente correlate con: sforzi lavorativi sostenuti; lealtà; senso del dovere. E negativamente 
correlate con: apertura al cambiamento organizzativo; evitamento del confronto con il superiore. Si tratta di 
relazioni tra agente d’influenza e target che comunque, se sintoniche alla propria inclinazione personale, 
possono anche generare soddisfazione (Benton, Maloni, 2005), in alternativa a opposizione (Kantek, Gezer, 
2008), coerentemente con la teoria della regolazione della fit (Higgins, 2000). In aggiunta, il potere personale 
percepito dal subordinato si correla positivamente con la tendenza ad esprimere lamentele contro il superiore 
(Mukherjee, et al., 2009).  
Altri due lavori possono probabilmente essere inclusi in questo ambito sebbene appartengano, per utilizzo 
del modello a sei basi, a quello definito in questo contributo: “review remota”. Il motivo è che analizzano 
temi in cui l’utilizzo di una tassonomia più dettagliata potrebbe risultare ridondante. A titolo di esempio: 
un’altra conseguenza dell’esercizio del potere, i cui effetti possono anche assumere dimensioni 
macroscopiche, può essere certamente individuata nei processi di cambiamento organizzativo durante i quali 
gruppi dirigenti, manager o soggetti apicali di varia natura, interagiscono nel determinare effetti procedurali 
per i quali le subcategorie introdotte successivamente nell’IPIM rischiano di aggiungere una complessità che 
forse non contribuisce ad accrescere la comprensione del fenomeno. 
Boonstra e Gravenhorst (1998) hanno studiato 5 diverse prospettive di analisi dei processi di mutamento 
organizzativo riferendosi anche al tema del potere alla maniera di French e Raven. Poiché tutti i “processi di 
cambiamento organizzativo sono influenzati dall’istituzionalizzazione del potere e dai comportamenti dei 
gruppi d’interesse all’interno o all’esterno delle organizzazioni … [ e ] … l’obiettivo di questi gruppi è 
gestire e influenzare i processi di cambiamento usando potere e tattiche d’influenza” (ivi, p. 98), i due autori 
sviluppano un’approfondita riflessione su alcuni dei principali approcci teorici relativi allo studio delle 
dinamiche di cambiamento, di cui a seguito: l’uso intenzionale dell’autorità; quello della base del potere dei 
leader; lo studio della distribuzione del potere nelle organizzazioni e dei processi di controllo (teoria della 
gestione delle organizzazioni); l’analogo del precedente ma con un’attenzione particolare ai processi meno 
osservabili, inconsci; infine, ultimo approccio, quello relativo al principio di condivisione e influenzamento 
reciproco, che si ritrova nei modelli democratici di rinnovamento e trasformazione sociale. Per quanto 
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riguarda la prospettiva di maggior interesse per questo contributo (la seconda) i due autori sottolineano che 
un leader impegnato in questi tipi di processo tende ad agire in tre differenti modi per aumentare la propria 
capacità d’influenza: cerca di maturare legami con altri agenti del cambiamento (individua sponsorship) in 
grado di conferirgli maggior status, credibilità e reputazione, collocandosi maggiormente sulla quinta base 
del potere, potere di riferimento (ivi, p. 102); tenta di assumere il controllo delle risorse e della conoscenza, 
sesta base, potere dell’informazione (ivi, p. 102); infine, pone in essere eloquenti processi di diffusione 
d’informazione persuasiva finalizzata ad arginare le resistenze e canalizzare le spinte motivazionali. Un uso 
strumentale (evidente soprattutto nell’impiego di argomenti logici, teorie, modelli ed esperienze finalizzate a 
persuadere gli altri) che tuttavia ha necessità di essere sapientemente modulato da un leader competente in 
grado di collocarsi sulla quarta base del potere, quella dell’esperto (ivi, p. 104).  
Infine, Popovich e Warren (2010) hanno applicato il modello di French e Raven al comportamento di 
molestia sessuale sul luogo di lavoro. I due ricercatori hanno trovato che analizzare le basi del potere può 
permettere d’identificare il problema preventivamente portando validi argomenti in riguardo all’associazione 
tra esercizio del potere legittimo, di ricompensa e coercitivo (ivi p. 50) e azione in oggetto; 
 
 
II.3.6 Revisioni critiche del modello e prospettive future 
 
Il tema del potere, tra i più importanti delle scienze sociali (Pierro, 2006, p. 11), costituisce uno degli 
oggetti di studio privilegiati della psicologia sociale in quanto potere “d’influenza sociale”51: «modalità 
attraverso le quali le persone deliberatamente giungono ad innescare, modificare, consolidare azioni, 
cognizioni e sentimenti degli altri» (Pierro, 2004, p. 13). 
Attualmente la ricerca in psicologia sociale sembra prevalentemente enfatizzare il tema come potenza e 
libertà in modo che se ne possa trarre una visione positiva collegata agli effetti che può produrre (Fiske, 
2007, p. 688), … sebbene, per opposto, se ne possa inferire anche una più prettamente associata a chi non lo 
possiede. Per questo motivo probabilmente le future linee di ricerca potrebbero dedicarsi soprattutto allo 
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 Disciplina che annovera temi quali “il conformismo, la persuasione, il cambiamento di atteggiamenti, il potere, la 
leadership etc… tutti in qualche modo riconducibili a forme d’influenza sociale” (Pierro, 2004, p.13).  
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studio del potere in relazione al contesto in cui è applicato, focalizzandosi dunque su diadi, gruppi o 
organizzazioni (ivi, p. 688), piuttosto che contribuire allo sviluppo di linee teoriche generali. 
Particolarmente interessanti, ma ancora poco studiati, gli effetti del potere da un punto di vista 
longitudinale, dunque: come emerge, si mantiene, produce o ostacola il cambiamento nel tempo (per questa 
prospettiva si può avere una visione generale in Martorana et al. 2005). 
Per finire, la ricerca sul potere in psicologia sta vedendo un nuovo crescente interesse (Pierro 2004, p. 14) 
probabilmente anche a causa di processi di leadership che, in un’ottica globale, tendono ad estendersi a 
situazioni umane sempre più complesse e diversificate, eterogenee per natura e cultura, che comportano 
dunque maggiori difficoltà di controllo e una più variabile previsione di esito. Questo non tarderà a porre, 
anche prepotentemente forse, la questione concernente la diversità ideologica tra la visione individualistica 
occidentale, all’interno della quale si collocano i nostri presupposti filosofico concettuali (che poi 
determinano il piano empirico sperimentale) e quella collettivistica orientale, tutt’oggi sottorappresentata per 
produzione e/o diffusione scientifica.  
Per completezza espositiva terminiamo riportando una tra le più dure critiche al modello presentato che 
siano state pubblicate.  
Blois e Hopkinson infatti, in un loro recente contributo (2013) sul Journal of Marketing Management, 
prendendo in considerazione circa 50 anni di applicazione, giungono alla conclusione che i risultati trovati 
non sembrano aver generato un corpus coerente di conoscenza empirica e teorica sul tema. Da un punto di 
vista empirico, secondo loro, molti studi avrebbero fornito una consistente molte di dati contrari alle 
previsioni teoriche (anche perché, a loro avviso, il modello non sarebbe libero da influenze culturali). 
Mentre, a un livello più propriamente teorico, è loro opinione che i lavori di French e Raven siano di fatto 
molto meno rigorosi rispetto alle aspettative che sorgono dalla lettura dei numerosi articoli pubblicati nel 
corso degli anni su riviste influenti. Gli autori giungono dunque alla spietata conclusione secondo cui 
l’estensivo uso della concettualizzazione sia stato addirittura svantaggioso per la ricerca contribuendo 
sostanzialmente a limitare la comprensione del fenomeno. 
Ovviamente questo contributo sostiene l’efficacia del modello di French e Raven per lo studio delle basi 
del potere.  
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In questa disamina più di cinquant’anni di revisioni critiche e prove a sostegno del framework teorico 
preso in esame sono state considerate. Le conclusioni che si possono ricavare confermano la salienza di un 
approccio pienamente consolidato, ancora in grado di dare stimoli utili per ulteriori ricerche e 
approfondimenti in campo psicosociale. 
 
 













LA RICERCA: dominanza sociale e esercizio del potere 

















Cap. III Metodo e procedura 
 
 
III.1 Introduzione al metodo 
 
Questa ricerca mira a integrare due approcci di analisi al tema del potere che, nella letteratura di 
psicologia sociale e del lavoro, sono stati sviluppati in maniera prevalentemente disgiunta, lo studio del tema 
(a) nelle relazioni intergruppo e (b) negli specifici ambienti delle organizzazioni aziendali. 
Sebbene sia noto che la natura delle relazioni intergruppo possa favorire, o no, l’adozione di una visione 
stratificata della società (Sidanius, 1993; Sidanius, Pratto, 1999; Sidanius et al., 2004), pochi studi (tra questi, 
Aiello, Pratto, Pierro, 2013) hanno indagato se si correli, o no, con l’assunzione di specifiche modalità 
relazionali collegate all’esercizio del potere all’interno delle organizzazioni. 
(a) Tra le teorie che hanno come focus l’analisi delle relazioni intergruppo con assunti specifici relativi 
alla dominanza sociale, la Social Dominance Theory di Sidanius e Pratto (1999), tra le poche dotate di 
costrutto misurativo (la scala SDO, Social Dominance Orientation), è considerata una delle prospettive tra le 
più qualificate per lo studio delle tendenze antidemocratiche (Aiello, 2011) alla discriminazione sociale 
(Aiello et al., 2013; Aiello, Pratto in Pierro, 2006; Aiello, Pierro, Pratto, in Cadinu, Galdi, Maas, 2011). 
(b) Tra quelle invece che si sono occupate di esercizio del potere a livello di studio delle relazioni 
all’interno delle organizzazioni, l’IPIM (Interpersonal Power Interactional Model) di French e Raven (1959), 
anch’essa corredata di questionario misurativo (la scala IPI, Interpersonal Power Inventory) (Raven, 1993), 
rappresenta una tra le storicamente più affidabili in ambito empirico sperimentale. 
La citata ricerca di Aiello et al. (2013), somministrando le due scale SDO e IPI a soggetti collocati in 
strutture organizzative caratterizzate da incentivazione delle gerarchie (di tipo Hierarchy Enhancing, da ora 
in poi He, nella terminologia proposta da Sidanius e Pratto, 1999), ha messo in luce nei partecipanti 
(indipendentemente dal ruolo gerarchico svolto) l’esistenza di una correlazione positiva tra alti livelli di 
orientamento alla dominanza sociale e tattiche di potere di tipo harsh (con alto grado di controllo sul target). 
Il presente lavoro empirico di tesi dottorale si focalizza sulle seguenti analisi dati: 
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1.  (analisi 1) studio della traiettoria di relazione tra il costrutto SDO e altre dimensioni correlate: 
individuali (personalità/scelta di tattiche di potere), di contesto (assetto culturale/ideologico) e le 
caratteristiche socio/demografiche e organizzative. Ampliando la ricerca effetuata da Aiello et al. 
(2013) anche nella direzione di organizzazioni che attenuano la gerarchia , denominate Hierarchy 
Attenuating (da ora in poi Ha, nella terminologia proposta da Sidanius e Pratto, 1999); 
2. (analisi 2) la verifica, dal confronto tra le due diverse tipologie di assetto ideologico del contesto 
(He/Ha) che caratterizza la cultura e il clima  organizzativo, relativa al modo attraverso cui il 
contesto influenza l’esercizio del potere; 
3. (analisi 3) lo studio di quale dimensione appartenente alla forma harsh di esercizio del potere è 
maggiormente correlabile con i detentori di alti punteggi alla scala SDO; 
4. (analisi 4) l’analisi della relazione tra l’ideologia organizzativa funzionale alla mission aziendale 
e la capacità di selezionare, attraverso la cultura, il corrispettivo criterio di orientamento alla 
dominanza sociale nel soggetto (discriminando tra individui con tratto di personalità più orientato 
alla dominanza sociale in ambienti He; non avverrebbe però l’inverso: bassi SDO non sono 
selezionati in ambienti Ha); 
5. (analisi 5) l’analisi della relazione tra la scala SDO e la dimensione harsh delle tattiche di 
esercizio del potere; 
6. (analisi 6) lo studio delle variabili che contribuiscono al raggiungimento di alti punteggi alla 
scala SDO; 
7. (analisi 7) una congruenza tra quanto trovato e studi recenti che individuano una correlazione tra 
alti valori di SDO ed esercizio del potere nella forma harsh (nello specifico di contesti He, Aiello 
et al., 2013); 
8. (analisi 8) studio confirmatorio su portatori di alti livelli di SDO relativo al fatto che esprimano 
preferenza verso assetti culturali ideologici in cui prevale l’esercizio del potere nella forma harsh, 
mettendo in luce tuttavia che bassi livelli potrebbero non necessariamente indicare contesti in cui 
è agita la forma soft; 
9. (analisi 9) l’esame della coordinamento tra supervisori e subordinati all’interno delle due 
tipologie di organizzazione (He, Ha). 
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III.2 Scelta dei contesi organizzativi aziendali 
 
Sono state scelte due diverse realtà aziendali sulla base di una valutazione esperta da parte di due giudici 
indipendenti volti a valutare l’orientamento ideologico dominante, incentivante o disincentivante le 
gerarchie. 
Per l’ambiente He: una ditta farmaceutica privata, altamente competitiva, che sviluppa in linee di 
produzione proprie farmaci e imballaggi, ma anche brevetti (dunque ricerca con personale altamente 
specializzato) e poi promuove sul territorio nazionale e internazionale il proprio articolo. 
Per l’ambiente Ha: due cooperative sociali, con ideologia organizzativa e culturale di riferimento 
disincentivante le gerarchie, che si occupano di welfare (ad es. infanzia, handicap, sostegno ai disabili, agli 
anziani etc. ). 
Le realtà di cui sopra si sono rese disponibili a effettuare la ricerca a titolo gratuito, così come il personale 
coinvolto. 




Hanno partecipato alla ricerca un totale di 296 soggetti (25% uomini, 75% donne) di cui: 130 dipendenti 
di un’azienda farmaceutica di tipo He e 166 di due cooperative sociali di tipo Ha. 
Dei 296 soggetti il 21% ha un titolo di studio medio inferiore, il 43% medio superiore e il 36% è dotato di 
laurea o titolo superiore. Nell’azienda He la scolarizzazione è così distribuita: il 9% ha un titolo medio 
inferiore, il 39% medio superiore e il 52% ha una laurea o titolo superiore. In quella Ha: il 30% medio 
inferiore, il 46% medio superiore e il 24% dispone di laurea o titolo superiore. 
I partecipanti hanno un’età media di 41,29 anni (DS = 8,86).  
In riferimento a tutto il campione, le mansioni lavorative sono così distribuite: il 50% dei partecipanti 
occupa una posizione di base (è operaio o, nella cooperativa sociale, socio lavoratore), il 2% ha compiti 
tecnici, il 33% svolge mansioni intermedie (es. impiegato o segretario), il 5% superiori (rientra in ambito 
dirigenziale in qualità di quadro o funzionario) e il 2% riveste una posizione apicale/direttiva.  
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In riguardo al ruolo svolto in azienda (di supervisore o subordinato), il 17% ha incarichi di coordinatore e 
il rimanente 83% di subordinato. 
 
 
III.2.2 Strumenti e procedura di somministrazione  
Tutti i partecipanti hanno ricevuto una mail con un link che rimanda a una piattaforma web 
opportunamente predisposta per somministrare in forma anonima un questionario composto dalla scala SDO 
e IPI nonché alcune domande di ordine socio/demografico e informativo (in relazione a specifiche di tipo 
personale, ad es. genere sessuale, occupazionale/lavorativo, etc.). 
Nel questionario è stato sequenzialmente predisposto: prima l’SDO, poi l’IPI e infine la parte 
informativa/sociodemografica. 
Essendo la scala IPI suddivisa in due forme (così come puntualizzato da Pierro, 2006), sviluppate per i 
supervisori e i subordinati, preventivamente è stato disposto un incontro con i dirigenti di ciascuna struttura 
aziendale finalizzato a dividere i nominativi in coordinatori e coordinati, in modo da predisporre nella mail il 
link con subdirectory d’indirizzo opportuna. 
Per la scala SDO, che fornisce una misura dell’orientamento alla dominanza sociale (definito come il 
grado attraverso cui un soggetto desidera e sostiene la gerarchia sociale), è stata utilizzata la versione italiana 
a 14 items (Aiello et al., 2005)   di Cronbach = .806; 
Per l’IPI è stata usata la versione italiana (Pierro et al., 2004) della scala a 33 items,     critico = .911. 
 In aggiunta, sia le due scale derivate per aggregazione che le 11 sottoscale (Pierro et al., 2004; Raven et. 
al. 1998; Schwarzwald et al., 2004) raggiungono tutte, mediamente, una buona affidabilità, di cui a seguito: 
I. Per quanto riguarda le scale che generano, complessivamente, quella aggregata concernente l’esercizio 
del potere nella forma harsh (in cui la fonte disciplina abbastanza rigorosamente il target), IPI harsh, 
  di Cronbach = .896;  
II. Per l’altra scala aggregata che implica l’espressione di potere nella forma soft (in cui la fonte 
d’influenza lascia maggiore autonomia al target), IPI soft,   di Cronbach= .857;  
Nello specifico delle 11 sottoscale che compongono le forme di cui sopra: 
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III. Potere coercitivo, dovuto alla possibilità di somministrare punizioni, sviluppato nelle due 
declinazioni:  
1) potere coercitivo di tipo personale (in cui la minaccia è tangibile e identificata in un’azione 
mirata, ad es. minore remunerazione, licenziamento) IPI harsh coercizione personale,   di 
Cronbach = .694;  
2) potere coercitivo di tipo impersonale (in cui la minaccia è intangibile perché la fonte 
d’influenza si avvale della disapprovazione o della squalifica sociale), IPI harsh coercizione 
impersonale,    di Cronbach = .854;  
IV. Potere di ricompensa, dovuto alla possibilità di somministrare premi, anche in questo caso espresso 
nelle due declinazioni:  
3) potere di ricompensa di tipo personale, in cui viene presentata una promessa di ricompensa, 
dunque, in quanto tale, intangibile, IPI harsh di ricompensa personale   di Cronbach = .740;  
4) potere di ricompensa di tipo impersonale, in cui la promessa di ricompensa è ancor più 
intangibile in quanto consiste nell’approvazione o in giudizi di valore, o di stima personale, 
conferiti dal superiore al subordinato, IPI harsh di ricompensa impersonale,   di Cronbach 
per la scala in questione = .848; 
V. Potere legittimo. Appartenente al cluster harsh delle strategie di potere, conferito dal diritto di 
esercitare la propria influenza, diversificato in quattro distinte fonti, di cui a seguito: 
5) potere legittimo di posizione. Basato sul diritto di esercitare potere in quanto formalmente 
disciplinato nel ruolo ricoperto dall’agente d’influenza, IPI harsh di legittimità della 
posizione,    di Cronbach = .717; 
6) potere legittimo di reciprocità. Espresso da chi subisce l’influenza nella misura in cui si sente 
in obbligo di essere deferente verso la fonte, IPI harsh di legittimità della reciprocità,   di 
Cronbach = .688; 
7) potere di legittimità dell’equità. Espresso da chi subisce l’influenza nella misura in cui 
assume a guida del suo comportamento la norma sociale secondo cui il subordinato deve 
sempre compensare i sacrifici del superiore (agente d’influenza), IPI harsh di legittimità 
dell’equità,   di Cronbach = .626; 
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8) potere di legittimità della dipendenza (cluster soft). Espresso da chi subisce l’influenza nella 
misura in cui assume a guida del proprio comportamento la norma sociale di responsabilità 
che impone di dare sempre sostegno e collaborazione a chi ne fa richiesta (in questo caso, al 
superiore), IPI soft di legittimità della dipendenza,   di Cronbach = .688; 
9) Potere dell’esperto, appartenente al cluster delle strategie soft di esercizio del potere, dato dal 
possesso di conoscenze superiori, per cui IPI soft di potere dell’esperto,   di Cronbach = .835; 
10) Potere dell’informazione, anche in questo caso tattica soft basata sulla capacità di persuadere 
piuttosto che convincere attraverso spiegazioni razionali di pro e contro
52
, per cui IPI soft di potere 
dell’informazione,   di Cronbach = .817; 
11) Potere di riferimento, modalità soft che implica, da parte del target d’influenza, accettazione per 
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 La principale differenza tra potere dell’esperto e dell’informazione, sebbene alcuni autori sostengano sia 
controversa (Krause et al., 2002) e altri che abbiano aspetti comuni (Pierro, 2006, p. 149), consiste prevalentemente nel 
fatto che (Raven, 1993): nel primo caso la fonte presenta i propri argomenti in maniera razionale, in modo che il target, 





PIANO DI CODIFICA DELLE SCALE UTILIZZATE 
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con l’item proposto 
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PIANO DI CODIFICA DELLE VARIABILI UTILIZZATE 
 
Genere 1 = uomo 2 = donna 
Età codificata in classi 1 = 0-37 anni 2 = 38-44 anni 3 = 45-65 anni 
Titolo di studio 1 = elementare o medio inferiore 2 = medio superiore 3 = laurea o titolo superiore 
Azienda 1 = Ha 2 = He 
Posizione lavorativa 1 = operaio o ruolo base 2 = ruolo tecnico 3 = impiegato 4 = quadro 5 = dirigente 








Cap. IV Analisi dati 
 
 
IV.1  Analisi dati 1: analisi correlazionale tra SDO, dimensioni individuali, di contesto e 
carattersistiche socio/demografiche/organizzative 
 
Il primo studio effettuato si basa sull’ipotesi secondo cui soggetti che presentano alti punteggi alla scala 
che misura l’orientamento alla dominanza sociale SDO mostrano, indipendentemente dal ruolo di 
supervisore o subordinato svolto in azienda, preferenze nell’esercizio di tattiche di potere di tipo harsh 
piuttosto che soft.  
Inoltre effettua un’analisi correlazionale della medesima dimensione con tutte le altre impiegate nella 
ricerca.  
Si tratta di uno studio correlazionale tra le seguenti variabili: 
 
a) Dimensioni individuali (personalità/scelta di tattiche di potere) - SDO, tattiche harsh/soft di 
esercizio del potere, sottoscale: IPI harsh coercizione personale, IPI harsh coercizione 
impersonale, IPI harsh di ricompensa personale IPI harsh di ricompensa impersonale, IPI soft di 
legittimità della posizione, IPI soft di legittimità della reciprocità, IPI soft di legittimità 
dell’equità, IPI soft di legittimità della dipendenza, IPI soft di potere dell’esperto, IPI soft di 
potere dell’informazione, IPI soft di potere di riferimento; 
b) Dimensioni di contesto - assetto culturale/ideologico dell’azienda corrispondente: He/Ha; 
c) Caratteristiche socio/demografiche e organizzative – genere, età, titolo di studio, posizione 
lavorativa, ruolo. 
 
I dati riferiti a tutto il campione dei 296 soggetti dimostrano l’ipotesi (cfr. Tab 1) secondo cui alti 
punteggi alla scala SDO (M = 1,88; SD = 0.87;   critico per scala SDO = .001) mostrano una correlazione 
positiva, con significatività critica alla scala 0.005% (R di Pearson = .134), con la scelta di tattiche di potere 
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di tipo harsh (M = 2,02; SD = 1.03), coerentemente peraltro con quanto messo in luce da Aiello et al., 
(2013). 
Specificando ulteriormente si rileva, con significatività R di Pearson = .164, soprattutto l’uso di tattiche di 
potere di tipo harsh di ricompensa impersonale (M = 1,49; SD = 1,56;   critico per scala SDO = .001). 
I risultati confermano quanto trovato nella ricerca di Aiello et al., (2013) effettuata tuttavia solo su 
aziende di tipo He, dunque incentivanti le gerarchie.  
 
TAB  1  Correlazione SDO - IPI harsh/soft e relative sottoscale (tuttoil campione) 
 M DS 1. 2. 3. 
1. SDO 1,88 0,87    
2. Harsh 2,02 1,03 .134*   
3. Soft 3,41 1,16 .074 .462**  
4. Harsh Ricompense Impersonali 1,49 1,56 .164** .778** .258** 
      
con ** è indicata R di Pearson con significatività 0.01, con * 0.05  
 
Scorporando i dati e procedendo alla medesima analisi correlazionale in maniera disgiunta (azienda He e 
Ha), non emerge conferma della correlazione tra SDO e IPI harsh in relazione a realtà produttive orientate 
ideologicamente all’incentivazione delle gerarchie.  
Coerentemente con quanto previsto dall’ipotesi dell’invarianza, entro la SDT di Sidanius e Pratto (1999, 
ch. 10), secondo cui gli uomini ottengono invariantemente punteggi più elevati delle donne alla scala SDO 
(Pratto et al.,2006; Pratto et al.,2004
53
), questo studio (su tutto il campione dei 296 soggetti), in relazione alla 
variabile genere, conferma che (cfr. Tab 2) i punteggi alla scala SDO correlano positivamente, con 
significatività critica alla scala 0.001% (R di Pearson = -.294), con il genere sessuale di appartenenza del 
partecipante (tot campione: M = 1,88 SD = 0,87; dati scorporati, uomini: M = 2,32 SD =0,86; donne: M = 
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 Per una critica si veda Batalha et al., 2011. 
85 
 
TAB  2  Correlazione SDO – Genere 
 M DS 1. 
    
1. SDO 1,96 0,92  
2. Genere 1,88 0,87 -.294** 
    
 
con ** è indicata R di Pearson con significatività 0.01 
 
La scala SDO posta in relazione con le altre variabili impiegate nella ricerca (Tab. 3, tutto il campione) 
mostra una correlazione positiva con (dalla variabile più significativa alla meno – evidenziate in tabella 3): 
1. l’appartenenza all’azienda He piuttosto che Ha (R di Pearson = 0.01); 
2. il sesso maschile (R di Pearson  = 0.01); 
3. la più alta posizione lavorativa occupata (R di Pearson = 0.01); 
4. il potere harsh di ricompensa di tipo impersonale (R di Pearson = 0.01); 
5. il più elevato titolo di studio (R di Pearson = 0.05); 
6. nella forma harsh di coercizione impersonale (R di Pearson  = 0.05); 
7. nella forma soft della tattica di potere dell’esperto (R di Pearson = 0.05); 
8. nella forma IPI harsh rispetto alla soft  (R di Pearson con significatività = 0.05); 
9. nella forma harsh della tattica di potere di coercizione personale (R di Pearson = 0.05); 
 
TAB      3 Correlazioni  SDO – variabili implicate nella ricerca (in tabella i dati significativi,  per un 
quadro complessivo crf. appendice B tab. “correlazione tra tutte le variabili”) 
 M DS 1. 
1. SDO 1,96 0,921  
2. Orientamento ideologico Ha/He 1,44 0,497 .391** 
3. Genere (uomo/donna) 1,75 0,434 -.294** 
4. Posizione lavorativa 2,00 1,110 .221** 
5. IPI harsh Ricompensa Imp 1,49 1,562 .164** 
6. Titolo di studio 3,16 0,748 .117* 
7. IPI harsh Coercizione Imp 1,11 1,437 .146* 
8. IPI soft Potere dell’Esperto 3,04 1,669 .141* 
9. IPI harsh 2,02 1,034 .134* 
10. IPI harsh Coercizione Personale 2,93 1,64 .125* 
    





IV.1.1 Discussione  
 
Una lettura complessiva dei dati indica, coerentemente con quanto delineato da Sidanius e Pratto (1999), 
che alti punteggi di dominanza sociale sono più concordi a definire un tratto stabile di personalità associato a 
elementi già delineati entro la SDT (ad es. il sesso) piuttosto che contestuali (ad es. il presunto orientamento 
ideologico a governo della cultura organizzativa dell’azienda).  
Questo indicherebbe che la dominanza sociale è un tratto che caratterizza la personalità dell’individuo che 
appare solo tuttavia relativamente influenzato dall’ideologia che prevale in un’azienda infatti: 
- se esaminiamo complessivamente i dati delle aziende Ha e He (Tab. 1), si rileva una correlazione tra 
SDO e IPI harsh, nel senso che, in generale (296 partecipanti), soggetti che sostengono gerarchie e 
che legittimano disuguaglianze tendendo a preferire tattiche di potere di tipo harsh
54
. Inoltre, 
confermando l’ipotesi dell’invarianza di Sidanius e Pratto (1999, ch.10), gli uomini ottengono 
punteggi più elevati delle donne (Tab. 2); 
- se invece i dati sono elaborati disgiuntamente, separando l’azienda Ha da Ha, il risultato Anova  SDO 
disperde la propria significatività rispetto al dato di orientamento ideologico dominante nell’azienda 
(Ha o He) e, dalla correlazione del medesimo con le variabili relative all’esercizio del potere nelle 
forme soft e harsh, e relative sottoscale, non approdano alla significatività (non concordemente 
peraltro ad Aiello et al., 2013). 
Può tuttavia esistere una spiegazione riconducibile più a dinamiche contingenti al periodo analizzato più 
di tipo congiunturale in grado di comporre quanto trovato con i dati pregressi provenienti da studi analoghi 
(Aiello et al., 2013) che individuano una correlazione positiva, in aziende He, tra alti livelli di SDO e 
esercizio del potere di tipo harsh. 
Benché le persone tendano a scegliere istituzioni congruenti con i propri livelli di SDO (Sidanius, Pratto, 
1999) e viceversa, cioè, tendano ad autoescludersi (o essere esclusi) se sentono, sotto forma di vera e propria 
sofferenza, incongruità tra la propria ideologia e quella dominante (sul primo tema si veda: Pratto et al.,1997; 
Sidanius et al., 1996; Sidanius, Pratto 2003; su quello della “sofferenza”: Pratto et al., 2001; Pratto et 
al.,1997; Van Laar et al., 1999), è probabile che si tratti di un processo che può non trovare piena 
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 Non è vero però l’inverso. Cioè, soggetti con bassi livelli di orientamento alla dominanza sociale non prediligono 
strategie soft di gestione del potere. 
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rappresentazione in “circostanze eccezionali”55 di grave crisi sociale e occupazionale come quelle attuali, in 
cui appare vitale mantenere il posto di lavoro indipendentemente dalle condizioni vissute.  
Inoltre occorre riflettere sul fatto che l’acquisizione pregressa di dati, successivamente pubblicati in studi 
pur tuttavia recenti (quello di Aiello et al., è datato 2013), rilevano inevitabilmente circostanze di molto 
antecedenti alla data di pubblicazione. È possibile dunque che abbiano “fotografato” una situazione 
nettamente meno critica di quella odierna, dove i flussi occupazionali in entrata e uscita dai contesti 
lavorativi non erano ancora così fortemente influenzati da criteri di emergenza sociale, economica e 
lavorativa. 
Lo studio correlazionale tra la SDO e tutte le altre dimensioni (Tab. 3) evidenzia che quella 
significativamente più correlata è la scelta dell’azienda in cui il soggetto presta servizio.  
Nell’insieme, dunque: sebbene esista una propensione verso la scelta del contesto lavorativo con presunto 
orientamento ideologico a guida dell’organizzazione aziendale (incentivante o disincentivante le gerarchie) 
congruo con il proprio tratto di orientamento alla dominanza sociale, la conseguente scelta, che 
implicherebbe il transito verso un contesto più ovvio per chi, pur con basso SDO, si trova a lavorare in un 
contesto He, negli effetti, non avviene. 
Si potrebbe dunque ipotizzare che questo sia dovuto al momento di profonda crisi socio-economica che 
attraversa il nostro Paese che, di fatto, impedisce passaggi di personale tra aziende. 
Questa ipotesi potrebbe essere sostenuta solo se si dimostrasse che (attraverso un’analisi ANOVA), 
comunque, una differenza tra le medie dei valori alla SDO tra le aziende He e Ha “sopravvive” risultando 
statisticamente significativa.  
Anche allo stato della condizione attuale (che non consente normali flussi in uscita e in entrata dalle 
aziende, dunque impedisce forme di polarizzazione), nel contesto aziendale organizzativo He si trovano 
comunque, mediamente, più soggetti con propensione ad apprezzare le forme sociali organizzate 
gerarchicamente rispetto ai medesimi in Ha e, comunque, si trova più rappresentato l’esercizio del potere 
nella forma harsh piuttosto che in quella soft. Se questa ipotesi fosse dimostrata potrebbe essere sostenuto 
che la parte di soggetti con bassa propensione alla dominanza sociale (ridotto incremento alla scala SDO) 
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 Citazione tratta dal documento di risposta della Commissione Europea (28/11/14) alla richiesta di proroga 
dell’impegno relativo al pareggio di bilancio (rinviato al 2016) che riconosce che nel 2014 l’Italia, a causa della crisi 
economica, ha dovuto far fronte a “circostanze eccezionali” sul piano economico, sociale e occupazionale. 
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che si trovano in un contesto incentivante le gerarchie (la ditta He), pur in probabile sofferenza (come 
dimostrato da Haley e Sidanius, 2005), scelgono di rimanervi a causa, probabilmente, della profonda crisi 
economica e sociale che in questo momento attraversa il Paese. 
A tal fine il prossimo studio indagherà questa direzione. 
 
 
IV.2 Analisi dati 2: SDO e orientamento ideologico del contesto aziendale (He, Ha) 
 
Per capire se la differenza tra le medie dei valori ottenuti alle scale SDO e IPI somministrati nelle due 
tipologie d’azienda risulta statisticamente significativa è stata applicata ai dati l’analisi della varianza 
(ANOVA).  
La domanda cui risponde questo tipo di analisi consiste nel verificare se tra i valori delle medie alle scale 
SDO e IPI dell’azienda He e i medesimi di quelle di Ha esiste una differenza che può essere considerata 
significativa, cioè che dipende dal fattore che definisce i gruppi (in questo caso l’orientamento ideologico 
che si presume a guida dei processi organizzativi aziendali), oppure è casuale. 
Ipotizziamo che, anche a causa della particolare situazione di crisi economica che sta attraversando il 
nostro Paese, molti soggetti con orientamento alla dominanza sociale “incongruo” con quello che si presume 
a guida dell’azienda in cui sono collocati abbiano deliberatamente scelto di non lasciare la ditta 
(problematizzando l’ipotesi del person environment-fit, Sidanius, Pratto, 1999).  
Sebbene si tratti probabilmente di scelta “sofferta” o logorante (cfr. Haley, Sidanius, 2005), la loro 
posizione sistematicamente potrebbe generare un abbassamento della soglia complessiva alle scale SDO e 
IPI nella realtà di appartenenza, per questo motivo i dati, in forma aggregata, confermerebbero quanto messo 
in luce da Aiello et al., (2013) ma, in forma disgiunta (divisi per azienda He e Ha), finirebbero per 
disperdersi perdendo rilevanza statistica. 
Occorre rilevare che, nonostante il blocco dei flussi di accesso/uscita dei lavoratori dalle aziende non 
permetta di raggiungere significatività statistica alla correlazione tra livelli di SDO e uso di tattiche di potere 
di tipo harsh in ditte He, i dati in quest’ultime dovrebbero fornire comunque valori medi d’incremento alle 
scale SDO e IPI harsh statisticamente significativi rispetto ai medesimi in Ha. 
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Infatti (Tab. 4) gli operatori che lavorano nell’azienda He raggiungono valori medi d’incremento alla 
scala SDO maggiori dei medesimi, alla stessa scala, in ambienti Ha (M He = 2,26; SD He = 0,83; Vs. M Ha 
= 1,58; SD Ha = 0.77; [F (1,294) = 53,074]. 
Se consideriamo che (da studio precedente), sull’intero campione, lo studio rileva una correlazione 
positiva, con significatività critica alla scala 0.001, (R di Pearson = .391), tra valori alla scala SDO e 
l’appartenenza all’azienda He, è possibile ritenere che, sebbene la correlazione tra l’esercizio del potere in 
alcune forme harsh e alti livelli di SDO non risulti statisticamente significativa nell’azienda He, da 
un’indagine più accurata emerge che lo sono almeno 3 delle 7 sottoscale che, aggregate, costituiscano la 
forma harsh di esercizio del potere.  
Se si considera che delle 7 sottoscale 2, quella relativa al potere di legittimità della posizione e al potere 
di ricompensa personale, mostrano aspetti comuni a entrambe le forme harsh e soft  (Pierro, 2006, p. 149), 
dunque sono le meno peculiari, delle più specifiche tra le aggregate per ottenere la forma harsh, questo 
studio ne individua 3 dotate di rilevanza statistica (He Vs. Ha), almeno a parziale riprova della correlazione 
tra SDO e IPI harsh trovata da Aiello et al., (2013) in aziende He: 
- subscala IPI harsh, potere di ricompensa di tipo impersonale (M He = 1,87 DS He = 1,59 Vs. M Ha= 
1,19 SD Ha= 1,46 Significatività critica alla scala .000 ]F(1, 294) = 14,593] 
- subscala IPI harsh, potere coercitivo di tipo impersonale (M He= 1,32 DS He = 1,50 Vs. M Ha= 0,94 
SD Ha = 1,36 Significatività critica alla scala .022 [F(1, 294) = 5,275] 
- subscala IPI harsh, potere di legittimità della posizione (M He= 3,23 DS He= 1,28 Vs. M Ha = 2,86 
SDHa = 1,61 Significatività critica alla scala .035 [F(1, 294) = 4,468] 
 
TAB  4 ANOVA: var. indip. azienda He/Ha, var. dip.: SDO, IPI Harsh e sottoscale Harsh 
        
  He   Ha  F 
 M SD Sign. M SD Sign. (1,294) 
 SDO 2,26 0,83 (.000) 1,58 0,77 (.000) 53,074 
Harsh, Ricompense Impersonali 1,87 1,59 (.000) 1,19 1,46 (.000) 14,593 
Harsh, Coercizione Impersonale 1,32 1,50 (.022) 0,94 1,36 (.022) 5,275 
Harsh, Legittimità della Posizione 3,23 1,28 (.035) 2,86 1,61 (.035) 4,468 
        




Occorre però rilevare che (Tab. 4) anche altre due tattiche di potere, appartenenti però alla forma soft, 
raggiungono, nel confronto tra i dati rilevati in contesto He e Ha, significatività statistica e F, di cui a seguito 
(He Vs. Ha): 
- subscala IPI soft, potere di legittimità dell’esperienza (M He= 3,35 DS He= 1,49 Vs. M Ha= 2,80 SD 
Ha= 1,76 Significatività critica alla scala .005 [F(1, 294) = 7,984] 
- subscala IPI soft, potere dell’informazione (M He= 4,13 DS He= 1,30 Vs. M Ha= 3,69 SD Ha= 1,74 
Significatività critica alla scala .017 [F(1, 294) = 5,806]. 
 
 
TAB  5  ANOVA: var. indip. azienda He/Ha, var. dip.: SDO, IPI Soft e sottoscale Soft 
        
  He   Ha  F 
 M SD Sign. M SD Sign. (1,294) 
Soft, Potere dell’Esperto 3,35 1,49 (.005) 2,80 1,76 (.005) 7,984 
Soft, Potere dell’Informazione 4,13 1,30 (.017) 3,69 1,74 (.017) 5,806 
        
 in parentesi   critico per la scala in questione 
 
 
IV.2.1 Discussione  
 
I risultati (Tab. 4 e 5) confermerebbero che esiste una differenza statisticamente significativa tra le medie 
ottenute alla scala SDO e a 3 sottoscale che misurano l’esercizio del potere nella forma harsh dell’azienda 
che incentiva le gerarchie (He) e le corrispettive medie delle medesime scale di quella che le disincentiva 
(Ha). 
Poiché i dati rilevano medie significativamente più alte nella prima (He) piuttosto che nella seconda (Ha), 
è possibile affermare che (cfr. Tab 4): 
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- considerato che l’orientamento alla dominanza sociale è inquadrato come tratto di personalità 
(Sidanius, Pratto, 1999), quindi relativamente poco influenzabile dall’ideologia dominante in un 
determinato contesto
56
, nelle aziende con orientamento ideologico incentivante le gerarchie sono 
maggiormente rappresentati soggetti che ottengono una media più alta alla scala SDO rispetto a ditte 
che le attenuano;  
- analogamente, nelle aziende He viene maggiormente rappresentato l’utilizzo di tattiche di potere 
harsh di tipo ricompense impersonali, coercizione impersonale, legittimità della posizione (almeno a 
parziale riprova della correlazione tra SDO e IPI harsh trovata da Aiello et al., 2013); 
Sebbene occorra rilevare che nelle medesime vengono anche rappresentate alti punteggi dotate di 
significatività statistica a 2 sottoscale che costituiscono l’esercizio del potere di tipo soft (Tab. 5): potere 
dell’esperto e potere dell’informazione. 
Concludendo, sebbene non sia stata confermata la relazione tra l’incremento alla scala SDO e esercizio 
del potere di tipo harsh (come da studio di Aiello et al., 2013), l’ANOVA dimostra che nelle aziende He si 
trovano maggiormente rappresentati soggetti con più alto orientamento alla dominanza sociale che 
prediligono tattiche di potere che appartengono al cluster harsh di tipo: ricompense impersonali, coercizione 
impersonale, legittimità della posizione; ma sono ben rappresentate anche tattiche di tipo soft come: potere 
dell’esperto e potere dell’informazione, generate, forse, dalla momentanea presenza (dunque sovra 
rappresentazione) di soggetti a basso SDO che, a condizioni normali, tenderebbero ad orientarsi verso realtà 
di tipo Ha. 
Si tratta di un dato che può accreditare l’ipotesi dell’influenza macroeconomica relativa alla situazione di 
crisi generale che attraversa tutto il mondo occidentale ma che colpisce soprattutto il nostro Paese 
cristallizzando la realtà occupazionale.  
Attualmente è venuto meno quel flusso dinamico di lavoratori che lascia un’azienda per entrare in 
un’altra unicamente per il fine di migliorare la propria qualità della vita lavorativa. 
                                                          
56
 Gli studi sul tema si riferiscono unicamente ai flussi di entrata/uscita dalle organizzazioni (Pratto et al.1997; 
Pratto et al.,2001; Sidanius et al 1996; Sidanius, Pratto 2003; Van Laar et al.,1999) e non alla modifica del proprio 
orientamento alla dominanza sociale che invece, essendo un tratto di personalità (dunque per sua natura solo 
limitatamente modificabile) è mantenuto costante dall’individuo nonostante sia incongruo con quello dell’istituzione 
dove presta l’opera anche se, logicamente, questo significa sofferenza, logoramento e, a lungo andare, auto espulsione 
(Haley, Sidanius, 2005). 
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Bloccandosi quasi completamente la mobilità in entrata e uscita dalle imprese, probabilmente è venuta 
meno quella tipica polarizzazione che caratterizza la correlazione tra alti livelli di SDO e esercizio del potere 
nella forma harsh in aziende He (come rilevato da Aiello et al., 2013) in quanto gli appartenenti con 
ideologia incongrua con quella della ditta in cui prestano servizio non sembrano disposti a lasciare 
l’occupazione per entrare nel circuito della disoccupazione (mancando quasi completamente, allo stato 
attuale, alternative disposte ad assumere). 
 
IV.3 Analisi dati 3: analisi delle differenze ottenute alla scala SDO in funzione delle sottoscale 
di esercizio del potere IPI 
 
Sebbene non sia stata rilevata una correlazione significativa tra alti punteggi di orientamento alla 
dominanza sociale ed esercizio del potere nella forma harsh, probabilmente per i motivi precedentemente 
esposti, comunque è legittimo aspettarsi che: alti punteggi alla scala SDO siano compatibili con alti punteggi 
a una o più sottoscale harsh dell’IPI. 
Per capire se la differenza tra le medie dei valori ottenuti ai questionari SDO e le sottoscale IPI risultano 
statisticamente significative è stata applicata ai dati un’analisi della varianza (ANOVA) con variabile 
indipendente SDO e per variabile dipendente: tattiche harsh e soft di esercizio del potere, più le sottoscale: 
IPI harsh coercizione personale, IPI harsh coercizione impersonale, IPI harsh di ricompensa personale IPI 
harsh di ricompensa impersonale, IPI soft di legittimità della posizione, IPI soft di legittimità della 
reciprocità, IPI soft di legittimità dell’equità, IPI soft di legittimità della dipendenza, IPI soft di potere 
dell’esperto, IPI soft di potere dell’informazione, IPI soft di potere di riferimento. 
I dati portano a concludere che (Tab. 6) esiste un’unica sottoscala statisticamente significativa nel 
confronto ANOVA [F(54, 241) = 1,407]  tra incremento medio dei valori alla scala SDO (indipendentemente 
dall’azienda di appartenenza) e tutte le sottoscale dell’IPI, quella harsh di coercizione personale 






TAB  6 ANOVA: var. indip. SDO, var. dip. Sottoscale IPI ”coercizione personale” 
     
 M DS Sign. F 
(54, 241) 
Harsh, Coercizione Personale 1,63 1,37 (.044) 1,407 
     
in parentesi   critico per la scala in questione 
 
 
IV.3.1 Discussione  
 
Questo studio accredita che, indipendentemente dall’ideologia che si presume in essere nella realtà 
organizzativa di un'azienda, l’incremento dei valori alla scala SDO risulta, in maniera statisticamente 
significativa, correlabile a variazioni analoghe alla scala IPI harsh di coercizione personale. 
Questo può significare che alti valori alla scala SDO sono in relazione positiva soprattutto con un 
esercizio del potere basato su dinamiche caratterizzate da indicazioni ed espressioni dirette. 
 
 
IV.4 Analisi dati 4: SDO e scelta dell’azienda a tipologia Ha, He  
 
Considerato quanto sin ora trovato, coerentemente con la SDT (Sidanius, Pratto, 1999), s’ipotizza che 
soggetti caratterizzati da alti livelli alla scala SDO tendano a preferire aziende con ideologia a base dei 
processi organizzativi che incentiva i processi di gerarchizzazione (Haley, Sidanius, 2006). 
Per testare questa ipotesi in forma predittiva atta a sostenere che  la variabile indipendente SDO influenzi 
il soggetto nella scelta dell’azienda Ha/He, variabile dipendente, è stata pianificata un’analisi di regressione 
lineare semplice
57
 (metodo stepwise). 
In questo studio sarà effettuata una regressione lineare semplice sui dati di tutto il campione, a scopo 
predittivo, per individuare quale combinazione ideale di variabili indipendenti può predire in modo ottimale 
il valore assunto da quella dipendente. 
                                                          
57
 Si adotta la relazione lineare semplice perché si presume che solo una variabile (SDO) sia esplicativa in relazione 
all’andamento della variabile dipendente He/Ha (per pregressi studi, cfr. paragrafo studio 2 di questa tesi). 
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Si assume come variabile dipendente il contesto lavorativo (Ha/He) nel quale un soggetto presta l’opera e 
come variabili indipendenti (congrue alla SDT e all’IPIM): ruolo nell’azienda (supervisore/subordinato), 
SDO, IPI soft e IPI harsh, con relative sottoscale: IPI harsh coercizione personale, IPI harsh coercizione 
impersonale, IPI harsh di ricompensa personale IPI harsh di ricompensa impersonale, IPI soft di legittimità 
della posizione, IPI soft di legittimità della reciprocità, IPI soft di legittimità dell’equità, IPI soft di 
legittimità della dipendenza, IPI soft di potere dell’esperto, IPI soft di potere dell’informazione, IPI soft di 
potere di riferimento; 
L’analisi identifica che (Tab. 7) i risultati alla scala SDO hanno influenza significativamente positiva in 
relazione all’orientamento di scelta del contesto organizzativo in cui il soggetto trova collocazione (SDO 
valutato nella relazione Ha Vs He:   = ,391 t = 7,285 Significatività critica alla scala= .000).  
Questo vuol dire che l’orientamento alla dominanza sociale si dimostra un buon predittore nella scelta 
dell'azienda (in base all’orientamento ideologico assunto a guida dell’organizzazione) in cui il soggetto trova 
collocazione. 
Al secondo posto si colloca il predittore IPI harsh esercizio del potere di ricompensa impersonale 
(sottoscale IPI valutate nella relazione Ha Vs He:   = ,158 t  = 2,932 Significatività critica alla scala = .004) 
indicato anche nello studio precedente (cfr. discussione studio 2).  
 Questo significa che, soggetti che presentano come tratto di personalità una propensione a sostenere, o 
desiderare, la gerarchia sociale tendono a orientarsi verso la scelta di contesti incentivanti le gerarchie, così 
come coloro che tendono a esercitare il potere harsh nella declinazione del potere di ricompensa 
impersonale. 
 
TAB      7  Regressione lineare semplice (stepwise), var. dip. Azienda He/Ha, var. indip.: SDO, ruolo 
(supervisore/subordinato), IPI soft/harsh e relative sottoscale 
    
   t. Sign. 
 SDO  ,391 7,285 (.000) 
Harsh, Ricompensa Impersonale ,158 2,932 (.004) 
    







Lo studio dimostra che (Tab. 7) l’ideologia organizzativa funzionale alla mission aziendale seleziona, 
attraverso la cultura, il corrispettivo criterio di orientamento alla dominanza sociale operando una cernita tra 
soggetti con tratto di personalità più orientato alla dominanza sociale in ambienti He (non avverrebbe però 
l’inverso: bassi SDO in ambienti Ha), concordemente con il criterio di esercizio del potere.  
In relazione a quest’ultima accezione, potrebbe essere che l’esercizio del potere harsh di ricompense 
impersonali sia più strettamente legato al tratto di personalità e all’identità soggettiva, in considerazione di 
quanto sin ora trovato nello specifico della fattispecie, piuttosto che a variabili di tipo contestuale. Sembra 
infatti che, tra tutte le sottoscale harsh di esercizio del potere, possa essere considerata quella più collegata al 
tratto di personalità di propensione alla dominanza sociale insieme alla precedente di coercizione personale. 
Potrebbe essere che, soggetti con alto SDO sono probabilmente più propensi ad esercitare il potere nella 
forma harsh di coercizione personale erogando perlopiù ricompense impersonali. 
Questa ipotesi potrebbe essere sostenuta se, indipendentemente dall’azienda di appartenenza (He o Ha) 
del compilatore del questionario, la scala SDO si dimostrasse il miglior predittore possibile per l’incremento 
della scala di esercizio del potere harsh di coercizione personale o ricompense impersonali (cfr. prossimo 
studio). 
In sintesi, lo specifico di questo studio evidenzia l’esistenza di una relazione lineare tra corrispettivo 
ideologico della cultura aziendale incentivatrice le gerarchie e tratto di personalità orientato alla dominanza 
sociale, nonché esercizio del potere harsh di ricompense impersonali. 
 
 
IV.5 Analisi dati 5: predittori più congrui con la scala SDO 
 
Questo studio analizza, attraverso la regressione lineare semplice sull’intero campione (dunque: 
indipendentemente dall’azienda di provenienza, su tutti i 296 partecipanti), la possibilità di prevedere, in 
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base alla variazione della variabile indipendente SDO, che supponiamo preceda essendo più propriamente 
attinente a un tratto di personalità (dunque sia antecedente), la variabile dipendente esercizio del potere.  
Tutte le forme di esercizio del potere previste dalla scala IPI sono state considerate. 
S'ipotizza che esita una relazione lineare semplice tra l’incremento dei punteggi alla scala SDO, 
indipendentemente dal contesto He o Ha di appartenenza, ed esercizio del potere harsh di ricompense 
impersonali. 
Anche in questo studio sarà effettuata una regressione lineare sui dati di tutto il campione a scopo 
predittivo, per individuare quale combinazione ideale di variabili indipendenti può predire in modo ottimale 
il valore assunto dalla variabile dipendente. 
Si assume come variabile indipendente SDO e come variabili dipendenti: ruolo nell’azienda 
(supervisore/subordinato), IPI harsh e soft, e relative sottoscale: IPI harsh coercizione personale, IPI harsh 
coercizione impersonale, IPI harsh di ricompensa personale IPI harsh di ricompensa impersonale, IPI soft 
di legittimità della posizione, IPI soft di legittimità della reciprocità, IPI soft di legittimità dell’equità, IPI 
soft di legittimità della dipendenza, IPI soft di potere dell’esperto, IPI soft di potere dell’informazione, IPI 
soft di potere di riferimento; 
 
I risultati mostrano che l’incremento alla scala SDO: 
- predice l’esercizio del potere harsh di ricompense impersonali (SDO valutato in relazione alle 
sottoscale IPI:   = .164 t = 2,852 Significatività critica alla scala = .005).  
Altre variabili importanti, benché di minor significatività predittiva, sono: 
- esercizio del potere harsh di ricompensa di tipo impersonale (SDO valutato in relazione a sottoscale 
IPI:   = 1,43 t = 2,463 Significatività critica alla scala = .014);  
- esercizio del potere soft dell’esperienza (SDO valutato in relazione a sottoscale IPI:   =,115 t = 1,975 
Significatività critica alla scala = .049); 
Ciò significa che soggetti con tratto di personalità più orientato alla dominanza sociale, si mostrano più 
inclini ad esercitare forme di potere harsh di ricompense impersonali e soft dell’esperienza ma non, ad es. 
harsh di ricompensa di tipo personale. Questo fa di loro, probabilmente, ottimi candidati a rivestire ruoli 
di coordinamento delle maestranze. 
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TAB      8  Regressione lineare semplice (stepwise), var. indip. SDO, var. dip.: ruolo 
(supervisore/subordinato), IPI soft/harsh e relative sottoscale 
    
   t. Sign. 
Harsh, Ricompensa Impersonale .164 2,852 (.005) 
Soft, Potere dell’Esperienza .115 1,975 (.049) 
    
in parentesi tonde   critico per la scala in questione; sono esposti i coefficienti standardizzati; 
 
 
IV.5.1 Discussione  
 
Questo studio dimostra (Tab. 8) una positiva relazione tra l’incremento alla scala SDO, che individua 
soggetti con tratto di personalità orientato alla dominanza sociale, ed esercizio del potere harsh di 
ricompensa impersonale e, in subordine, dell’esperienza.  
Questo significa che soggetti con tratto di personalità orientato verso il desiderio, l’apprezzamento e/o 
l’incentivazione della gerarchia sociale, indipendentemente dal contesto in cui si trovano (con cultura 
aziendale dominante He o Ha), tendono ad avere una propensione a usare come forma di potere principale la 
modalità harsh di ricompensa impersonale (in cui la minaccia è intangibile perché la fonte si avvale 
dell’erogazione di giudizi di valore al target) e, in subordine, la forma soft di potere dell’esperienza. 
Questa propensione probabilmente fa diquestisoggett, indipendentemente dal contesto Ha o He cui 
appartengono, i candidati ideali a ricoprire ruoli di coordinamento delle maestranze (cfr. con studio 7, cap 
IV.7). 








IV.6 Analisi dati 6: valutazione delle scale che spiegano l’incremento alla scala di orientamento 
alla dominanza sociale  
 
Fino ad ora abbiamo sostenuto che, concordemente con la letteratura sull’argomento (Sidanius, Pratto, 
1999), la scala SDO misuri un tratto di personalità, dunque sia una caratteristica difficilmente influenzabile 
dal contesto. 
In questo studio viene verificato se questa ipotesi è compatibile con i dati della rilevazione effettuata 
(dunque li accrediti). 
Se questa ipotesi è vera, effettuando una regressione lineare semplice ma, a differenza della precedente, a 
scopo esplicativo su tutto il campione tra la variabile personalità SDO (variabile indipendente) e tutte le altre 
impiegate in questo studio, deve emergere che:  
la stima degli effetti delle variabili dipendenti su quella indipendente, deve individuare una gerarchia 
caratterizzata da: (3) quelle più legate a fattori esterni alla persona che (2) precedono le meno e, tra queste, 
quelle più difficilmente modificabili che (1) precedono le più accessibili a eventuali variazioni da parte del 
soggetto. 
Se questo accade è verosimile pensare che la variabile SDO accrediti più propriamente un tratto di 
personalità. 
In questo studio sarà effettuata una regressione lineare, a scopo esplicativo (Tab. 9), sui dati di tutto il 
campione per comprendere e ponderare gli effetti delle variabili dipendenti sulla variabile indipendente in 
funzione del modello teorico relativo alla SDT e all’IPIM. 
Si assume come variabile indipendente SDO e come variabili dipendenti (congrue alla SDT e all’IPIM), 
tutte le altre variabili utilizzate in questo studio, di cui a seguito (come proposto nella graduatoria relativa 
all’ipotesi di cui sopra): 
 
a) Dimensioni individuali (personalità/scelta di tattiche di potere) - SDO, tattiche harsh/soft di 
esercizio del potere, sottoscale: IPI harsh coercizione personale, IPI harsh coercizione 
impersonale, IPI harsh di ricompensa personale IPI harsh di ricompensa impersonale, IPI soft di 
legittimità della posizione, IPI soft di legittimità della reciprocità, IPI soft di legittimità 
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dell’equità, IPI soft di legittimità della dipendenza, IPI soft di potere dell’esperto, IPI soft di 
potere dell’informazione, IPI soft di potere di riferimento; 
b) Dimensioni di contesto - assetto culturale/ideologico dell’azienda corrispondente: He/Ha; 
c) Caratteristiche socio/demografiche e organizzative – genere, età, titolo di studio, posizione 
lavorativa, ruolo. 
 
I risultati alla regressione lineare con SDO come variabile indipendente confermano l’ipotesi indicando la 
seguente classifica:  
1. come primo elemento il predittore “azienda di appartenenza”, Ha Vs He (SDO valutato in 
relazione a tutte le altre variabili:   =,391 t = 7,285 Significatività critica alla scala = .000); 
2. come secondo predittore il “genere sessuale”, maschile Vs. femminile (SDO valutato in relazione 
a tutte le altre variabili:   = -,153 t = 2,599 Significatività critica alla scala = .010) con specifica 
indicazione d’incremento della scala di orientamento alla dominanza sociale per gli uomini; 
3. e, in terza posizione, il predittore “IPI harsh coercizione personale” (SDO valutato in relazione a 
tutte le altre variabili:   =,140 t = 2,646 Significatività critica alla scala = .009), peraltro 
precedentemente evidenziato nello studio 3 (cfr. IV.3); 
 
TAB      9  Regressione lineare semplice (stepwise) a scopo esplicativo, var. indip. SDO, var. dip.: 
azienda He/Ha, posizione lavorativa (operaio, incarico tecnico, impiegato, quadro, 
dirigente), ruolo (supervisore/subordinato), IPI soft/harsh e relative sottoscale 
  
      
 Classifica  Denominazione   t. Sign. 
Azienda di appartenenza 1 Assetto cult/ideol .391 7,285 (.000) 
Genere sessuale 2 Socio/dem/organizz -,153 2,599 (.010) 
Harsh, Coercizione Personale 3 Personalità/tattiche pot .140 2,646 (.009) 
      




IV.6.1 Discussione  
 
Poiché in una regressione lineare semplice a scopo esplicativo tra i risultati alla scala SDO (come 
variabile indipendente) e tutte le altre variabili (dipendenti) impiegate nella ricerca fa emergere una classifica 
tra effetti delle variabili indipendenti sulla variabile dipendente che va (Tab. 9): dalla variabile più esterna 
all’individuo (azienda di appartenenza) a quelle più interne e, tra queste, dalle meno modificabili 
dall’individuo (genere) alle più modificabili (tattiche del potere)58, questo significa che:  
 
1. la scelta dell’azienda in cui il soggetto presta servizio e l’appartenenza a un genere specifico 
(quello maschile) si relazionano, almeno in parte, con l’incremento alla scala di Orientamento alla 
Dominanza Sociale, come peraltro indicato nella Social Dominance Theory (Sidanius, Pratto, 
1999), accreditando dunque i dati utilizzati in questa ricerca; 
2. inoltre, anche l’esercizio del potere nella forma harsh di coercizione personale sembra 
relazionarsi  con l’incremento alla scala SDO (cfr. studio 3, cap. IV.3) proponendo dunque questa 
tattica, che appartiene alle forme harsh di esercizio del potere, quale subscala più idonea a essere 
posta in relazione con l’incremento della scala SDO (almeno in questo preciso momento storico). 
Questo dato può essere, almeno in parte, ricondotto anche a quanto messo in luce da Aiello et al., 
(2013) che individuano una correlazione positiva (Cfr. con la loro elaborazione dati nella 
regressione multipla) tra le tattiche harsh (forma che aggrega tutte le sottoscale harsh di esercizio 
del potere) e SDO.  
In sintesi: 
- il primo punto accredita la bontà e la congruenza dei dati utilizzati di questo studio con la teoria della 
dominanza sociale;  
- il secondo indica che, tra le sottoscale che compongono la forma harsh di esercizio del potere, quella 
di coercizione personale (che è una delle 4 più significative, tra le 7 che compongono la forma 
aggregata IPI harsh, Pierro, 2006, p. 149) spiega in parte l’incremento della scala SDO in questo 
preciso momento storico. 
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 Risultato uguale a quanto trovato nello studio correlazionale tra SDO e tutte le altre variabili (Cfr. con studio 2, 
par III5 di questo capitolo). 
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Su quest’ultimo punto occorre riflettere sul fatto che questo studio ha elaborato dati assunti nel 2014, 
anno in cui si è verificata una crisi economico sociale senza precedenti che ha completamente bloccato la 
mobilità sociale. Questo si presume possa influenzare soprattutto i soggetti che, in condizioni normali, 
sarebbero transitati da una ditta a un’altra per motivi d’incompatibilità ideologica, avendo come alternativa 
di uscita solo la condizione disoccupazione. In tal senso è plausibile pensare che probabilmente siano rimasti 
in azienda aspettando tempi migliori per operare il transito, influendo dunque significativamente sugli esiti 
dello studio.  
Proverebbe ulteriormente tale ipotesi (motivo del prossimo studio) una regressione lineare semplice (con 
scopo predittivo) su tutto il campione tra la variabile IPI harsh e tutte le altre, se desse, ovviamente, come 
primo predittore SDO, perché individuerebbe una congruità con quanto messo in luce da Aiello et al., 
(2013). Indicando però, contemporaneamente, anche la presenza di un qualche problema di ordine pratico 
(non teorico quindi) che impedisce la mobilità in uscita
59
 se non emergesse come predittore l’appartenenza a 
una specifica tipologia d’azienda (He o Ha).  
Se SDO è un tratto di personalità, dunque solo limitatamente modificabile dal soggetto, e, se questo 
influisce sulla scelta del contesto lavorativo in cui l’individuo trova collocazione (come da SDT, Sidanius, 
Pratto, 1999) e, se è correlato all’esercizio del potere nella forma harsh (come da Aiello et al., 2013), allora, 
in senso generale (indipendentemente cioè dalla tipologia He o Ha di azienda in cui il soggetto presta 
l’opera) si dovrebbe trovare conferma dell’ipotesi secondo cui alti punteggi alla scala SDO sono predittivi 
solo per l’esercizio del potere nella forma harsh (a conferma dello studio di Aiello et al., 2013) ma non per la 
scelta dell’azienda, a causa del “vizio di forma” introdotto dalla crisi economica (da cui l’aspettiativa di 
assenza del predittore: tipologia d’azienda He o Ha). 
 Se così fosse, vorrebbe dire che le due variabili (SDO e IPI harsh) sono, in questo studio, associabili solo 
teoricamente in quanto poi, nella pratica, scorporando il dato in funzione dell’orientamento ideologico che si 
presume a guida dell’organizzazione aziendale (per ottenere conferma), l’ipotesi perde consistenza. Questo 
perché, nello specifico dei dati reperiti, la particolare “circostanza eccezionale” (documento della 
Commissione Europea del 28/11/14), ha influenzato la rilevazione attraverso l’impedimento della mobilità 
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 Come sostenuto dalla teoria di Sidanius e Pratto (1999) (accreditabile anche per questo studio, cfr.punto 1), 
secondo cui i soggetti con alta dominanza sociale (dunque che esercitano maggiormente potere nella forma harsh, come 
da Aiello et al., 2013) si trovano soprattutto in aziende He. 
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del personale tra le aziende (per questo motivo, in questa analisi regressiva la variabile tipologia d’azienda 
He/Ha non si attende in qualità di predittore, ma solo SDO). 
Da questa prospettiva, in questo preciso momento storico, questo studio potrebbe dunque indicare che, 
più che la scala aggregata harsh di esercizio del potere, quella relativa al potere di coercizione personale 
meglio spiega l’incremento alla scala SDO.  
Per verificare questa ipotesi viene prodotto lo studio successivo. 
 
 
IV.7 Analisi dati 7: predittori più congrui con i risultati alla scala di esercizio del potere IPI 
harsh 
 
In questo studio sarà analizzata, attraverso una regressione lineare semplice, a scopo predittivo, sull’intero 
campione, la possibilità d’individuare, in base alla variazione della variabile IPI harsh (variabile 
dipendente), quali sono i predittori più congrui con l’esercizio di questa particolare forma di potere in cui la 
fonte disciplina abbastanza rigorosamente il target
60
. 
Le variabili indipendenti utilizzate in questo studio sono: 
 
a) Dimensioni individuali (personalità/scelta di tattiche di potere) - SDO; 
b) Dimensioni di contesto - assetto culturale/ideologico dell’azienda corrispondente: He/Ha; 
c) Caratteristiche socio/demografiche e organizzative – genere, età, titolo di studio, posizione 
lavorativa, ruolo. 
 
S'ipotizza che esita una relazione lineare semplice tra l’incremento dei punteggi alla scala IPI harsh, 
indipendentemente dal contesto He o Ha di appartenenza, e alla SDO. 
I risultati confermano questa ipotesi indicando come primo predittore la scala SDO (IPI harsh valutato in 
relazione a tutte le altre variabili:   =.386 t = 2,444 Significatività critica alla scala= .015) e come secondo il 
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 Cui chiede di eseguire ordini riducendo al minimo possibile i suoi gradi di libertà. 
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ruolo, subordinato Vs. supervisore (IPI harsh valutato in relazione a tutte le altre variabili:   =.166 t = 2,439 
Significatività critica alla scala= .015), a parziale, ulteriore, conferma della bontà dell’approccio IPIM. 
 
TAB      10  Regressione lineare semplice (stepwise) a scopo predittivo, var. dip. IPI Harsh, var. indip.: 
SDO, azienda He/Ha, posizione lavorativa (operaio, incarico tecnico, impiegato, quadro, 
dirigente), ruolo (subordinato/ supervisore), titolo di studio (licenza elementare, media 
inf., media sup., laurea o titoli superiori), genere, età. 
 
      
 Classifica  Denominazione   t. Sign. 
SDO 1 Personalità/tattiche potere .386 2,444 (.015) 
Ruolo (sup./sub.) 2 Socio/dem./organizzativo .166 2,439 (.015) 
      
in parentesi tonde   critico per la scala in questione; sono esposti i coefficienti standardizzati; 
 
 
IV.7.1 Discussione  
 
Quanto trovato dalla regressione lineare semplice, a scopo predittivo, sui dati relativi a tutto il campione, 
indica che (Tab. 10) la variabile indipendente SDO predice in modo ottimale il valore assunto dalla variabile 
IPI harsh (come da Aiello et al., 2013) ancor più della variabile contestuale ruolo di supervisore. 
Questo significa che, sebbene in linea teorica soggetti con elevato orientamento alla dominanza sociale 
trovino più compatibile esercitare il potere nella forma harsh (dunque occupare ruoli di supervisore), come 
da studi pregressi (Aiello et al., 2013), in pratica, per la particolare condizione di crisi economico/sociale del 
nostro Paese, che agisce impedendo la mobilità aziendale, viene impedita la maggior concentrazione di alti 
SDO in aziende He vanificandodo la polarizzazione degli indici rilevabili. 
È interessante notare (a titolo di ulteriore accreditamento) che la variabile azienda Ha/He risulta la prima 
tra quelle escluse (metodo stepwise, valutazione relativa all’unico predittore SDO, variabile dipendente IPI 
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harsh) con   =.093 t = 1,618 Significatività critica alla scala= .107, essendo quella, tra le inidonee, che 
presenta i coefficienti   più elevati e significatività (a titolo esplicativo le altre sono, in ordine: sesso, età, 
titolo di studio, posizione lavorativa), confermando l’ipotesi del paragrafo precedente. 
 
 
IV.8 Analisi dati 8: predittori più congrui con i risultati alla scala di esercizio del potere IPI soft 
 
Poiché alti punteggi alla scala SDO sono predittive dell’utilizzo del potere nella forma harsh (nello 
specifico del campione in oggetto di questo studio della forma di coercizione personale) applicando lo stesso 
principio di analisi del precedente studio sarà verificato se, tra le variabili che predicono l’esercizio del 
potere nella forma soft è indicata, con segno negativo (predittore inverso), la scala SDO.  
Se lo fosse, la scala SDO dovrebbe essere considerata di tipo bidirezionale, in cui: alti punteggi indicano 
ambienti in cui è più probabile trovare esercizio del potere nella forma harsh, e bassi soft. 
Attraverso la regressione lineare semplice a scopo predittivo, sull’intero campione, sarà analizzata la 
possibilità d’individuare, in base alla variazione della variabile IPI soft (variabile dipendente), quali sono le 
variabili indipendenti che determinano maggiore influenza. 
Le variabili indipendenti utilizzate in questo studio sono: 
 
a) Dimensioni individuali (personalità/scelta di tattiche di potere) – SDO; 
b) Dimensioni di contesto - assetto culturale/ideologico dell’azienda corrispondente: He/Ha; 
c) Caratteristiche socio/demografiche e organizzative – genere, età, titolo di studio, posizione 
lavorativa, ruolo. 
 
Se esistesse una relazione lineare semplice, negativa, tra IPI soft (indipendentemente dal contesto He o Ha 
di appartenenza) e SDO significherebbe che, al decrescere di quest’ultima aumenta la propensione 
all’esercizio del potere nella forma soft. 




IV.8.1 Discussione  
 
Quanto trovato indica che, sebbene alti punteggi alla scala SDO siano congrui con l’esercizio del potere 
nella forma harsh, bassi livelli non individuano esercizio del potere di tipo soft.  
Questo significa che la scala SDO, analizzata in funzione dell’esercizio del potere (come da modello IPI, 
in particolare cfr. Aiello et al., 2013), non può essere usata come indicatore bidirezionale secondo cui alti 
livelli individuano una particolare forma di potere e bassi un’altra, ma solo come indice unidirezionale che 
segnala, al suo incremento, una maggior probabilità di trovare in quel contesto forme di potere di tipo harsh. 
 
 
IV.9 Analisi dati 9. Coordinamento tra supervisori e subordinati all’interno delle 
organizzazioni. 
 
Ulteriori studi volti a specificare maggiormente il tema dell’esercizio del potere nelle organizzazioni, 
sviluppati in modo tale che tendano a orientarsi più sul piano pratico piuttosto che teorico non generano 
alcun esito esplicativo. 
Un approfondimento sui dati utilizzando una formula di analisi disgiunta tra supervisori e subordinati 
(separando gli uni dagli altri per operare verifiche statistiche entro ciascun campione) atto a verificare quale 
variabile può risultare maggiormente correlata oppure quale predittore può essere oggetto di significatività 
non porta ad alcuna conclusione significativa.  
Le ANOVA che analizzano le differenze tra le medie del campione dei supervisori con quello dei 
subordinati, sia nello specifico dell’azienda He che in quello dell’Ha, mostrano risultati simili così come le 
regressioni predittive relative al gruppo dei supervisori e dei subordinati.  
Probabilmente sia i supervisori sia i subordinati, indipendentemente dall’azienda cui appartengono, si 
trovano a legittimare tattiche di potere non completamente congrue o con il loro orientamento ideologico 
relativo alla dominanza sociale oppure con l’ideologia che si presume a guida dei processi organizzativi 
aziendali. In questo modo i due gruppi, indipendentemente dalla ditta di appartenenza, producono risultati 
simili e non degni di nota. 
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Una probabile spiegazione è ancora una volta, forse, più di tipo “congiunturale”, collegata al blocco della 
mobilità in entrata e uscita dalle aziende, dovuto alla crisi, che agisce sospendendo il transito di soggetti 
verso contesti più congrui con il loro orientamento ideologico. 
 
 
IV.10  Discussione generale 
 
L’argomento del potere trova un posto centrale nella psicologia sociale.  
Com’è noto la disciplina, interessata all’interazione tra individuo nei livelli interpersonale, personale e 
societario, è nata dalla commistione tra psicologia e sociologia e, col tempo, ha teso a differenziarsi in: più 
prevalentemente “psicologica” o “sociologica” (Mantovani, 2002, p. 16)61.   
Da questo punto di vista, probabilmente, una delle migliori definizioni del termine potere, operativa e 
operazionalizzabile
62
, in grado anche di colloquiare con la dimensione esplicativa più attinente alla 
declinazione sociologica, può essere rintracciata nella formulazione fornita da Bobbio secondo cui con il 
termine deve intendersi «la capacità o possibilità di operare, di produrre effetti» (Bobbio et al.1990, p.38). 
Come si può notare possono coesistere nell’esigenza di gestione dell’azione: fondamenti inerenti sia alla 
componente individuale psicologica che sistemica, più conforme a tesi sociologiche.  
Questa tesi approfondisce soprattutto la prima declinazione, maggiormente connessa alla «capacità 
dell’uomo di determinare la condotta dell’uomo: potere dell’uomo sull’uomo» (Bobbio et al., 1990, p.38).  
Il potere sociale comporta dunque, da questo punto di vista, la capacità d’influenzare gli altri. 
Questa tesi si colloca nella tradizione della ricerca empirica in psicologia sociale e utilizza in particolare 
due specifiche prospettive di studio per analizzare questa capacità: la Social Dominance Theory (SDT), di 
Sidanius e Pratto (1999) e l’Interpersonal Power Interactional Model (IPIM), di French e Raven (1959), che 
hanno prodotto rispettivamente due scale misurative somministrabili: la Social Dominance Orientation 
(SDO) (1999) e l’Interpersonal Power Inventory (IPI) (1959). 
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 Caratteristica rappresentata sin dall’inizio della disciplina. I primi due volumi dal titolo “psicologia sociale” sono 
stati editati contemporaneamente nel 1908, e scritti, rispettivamente, da uno psicologo, William McDougall (1908), e da 
un sociologo, Edward E. Ross (1908). 
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 Utile in chiave empirica 
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L’approccio empirico come metodo di analisi della realtà psicosociale è relativamente recente in questo 
ramo di studi perché la psicologia sociale emerge, come materia a sé stante, da discipline umanistiche 
(filosofia, psicologia, scienze politiche etc…), più inclini all’analisi qualitativa, mentalistico/speculativa, 
piuttosto che quantitativa (dunque misurativa) orientata alla verifica delle ipotesi prodotte, inoltre, solo da 
poco tempo è stato introdotto l’approccio sperimentale, più tipico delle scienze naturali, come metodologia 
di ricerca. 
Questa ricerca empirica si sviluppa in conformità a un progetto d’integrazione di due approcci di analisi 
al potere che in letteratura psicosociale sono usualmente approfonditi in maniera disgiunta: lo studio del tema 
nelle relazioni intergruppo, attraverso l’applicazione della Social Dominance Theory, e nelle organizzazioni, 
con l’Interpersonal Power Interactional Model. 
Sebbene sia noto che la natura delle relazioni intergruppo possa favorire, o no, l’adozione di una visione 
stratificata della società, pochi studi hanno indagato se si correli con l’assunzione di specifiche modalità 
relazionali all’interno delle organizzazioni (tattiche di potere tra supervisore e subordinato).  
Tra le teorie che hanno come focus l’analisi delle relazioni intergruppo è stata scelta la Social Dominance 
Theory (SDT) di Sidanius e Pratto (1999) perché tra le poche dotate di costrutto misurativo (la scala SDO, 
Social Dominance Orientation) e, indubbiamente, tra quelle più qualificate per lo studio della propensione 
alla discriminazione sociale. 
La SDT rientra nell’alveo delle teorie centrate sul conflitto interpersonale, intergruppo e societario. 
Secondo i teorici del conflitto sociale le società si trovano in uno stato di costante cambiamento a causa 
della competizione interna tra parti per l’accesso alle risorse. Il filone nasce dal pensiero di Marx (a partire 
dalla pubblicazione de “Il capitale”, 1867) che considera la lotta tra classi per il controllo dei mezzi di 
produzione il “motore della storia” e la vera fonte di cambiamento sociale.  




Da questo punto di vista la società è un sistema dinamico in perenne trasformazione a causa delle proprie 
contraddizioni interne in cui i gruppi competono per ottenere il massimo guadagno in termini di controllo su 
risorse ritenute scarse e importanti, che Sidanius e Pratto (1999, p. 31) chiamano «positive social value». I 
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 Tema a cui si richiamano anche gli psicologi sociali Thibaut, J.W., e Kelley, H.H., nel loro celebre libro “The 
social psychology of groups” del 1959. 
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gruppi che le controllano, detti dominanti, lo fanno spese di altri, i subordinati, formando una gerarchia che 
stratifica la società.  
Sidanius e Pratto hanno sviluppato la Teoria della Dominanza Sociale come «tentativo di comprendere 
come i gruppi basati sulla gerarchia sociale si formano e si mantengono» (Pratto et al. 2006, p. 272).  
Tra le teorie che si sono occupate di esercizio del potere a livello di studio delle relazioni all’interno delle 
organizzazioni è stato scelto l’Interpersonal Power Interactional Model (IPIM) di French e Raven (1959), 
anch’esso corredato di questionario misurativo (la scala IPI, Interpersonal Power Inventory) (Raven, 1993), 
perché è uno tra i modelli più utilizzati e affidabili in ambito empirico. 
French e Raven definiscono il concetto di potere in termini di abilità o potenzialità che ha l’agente (A) per 
influenzare
64
 il bersaglio (B) (Pierro, 2004, p. 19), da cui: «il potere di A su B è uguale al massimo della 
forza che A può produrre su B meno il massimo della resistenza che B può opporre ad A» (French, Raven, 
1959, p. 153).  
Da questo punto di vista, come rilevato da Pierro, Raven, Amato e Belanger (2012), il potere sociale è 
definito in quanto «influenza potenziale» (Pierro et al., 2012, p. 41), coincidendo con la capacità soggettiva 
di avere ascendenza su credenze, abitudini o comportamenti di altre persone (Raven, 1992, 1993, 2001, 
2004).  
Trattandosi più propriamente di risorsa disponibile al soggetto per esercitare influenza (Pierro et al., 
2012, p. 41), piuttosto che mezzo o scopo, i due autori lo differenziano, concordemente alle definizioni 
classiche, in fonte (o base) del potere e uso del potere
65
. 
La fonte è l’aspetto potenziale del potere legato alla posizione del soggetto.  
L’uso è la tattica che pone in essere per raggiungere il fine che si prefigge (Schwarzwald, Koslowsky, 
1999). 
Occorre aggiungere che questa prospettiva recupera la chiave più propriamente dialettica della relazione 
sociale in quanto il potere non è considerato di esclusivo appannaggio della fonte d’influenza emergendo 
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 Essi definiscono il potere in termini di “influenza e l’influenza in termini di cambiamento psicologico […] che 
include cambiamenti di comportamenti, opinioni, atteggiamenti, scopi, bisogni, valori, e di tutti gli altri aspetti del 
campo psicologico di una persona” (French, Raven, 1959, p. 150); e ancora: “l’influenza costituisce l’aspetto cinetico 
del potere mentre quest’ultimo si riferisce all’influenza potenziale” (ivi, p. 152). 
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altresì dagli esiti di un processo di confronto all’interno della relazione sociale (French, Raven, 1959; 
Goldhamer, Shils, 1939; Thibaut, Kelley, 1959; Emerson, 1962; Copeland, 1994)
66
. 
L’IPIM (Raven, 1959) è un modello teorico che definisce il potere in termini d’influenza potenziale: 
«capacità di una persona d’influenzare credenze, atteggiamenti o comportamenti di altre» (Pierro, 
Kruglanski, Raven, 2012, p. 41) o, in linea generale «la capacità di produrre effetti che si intendono 
produrre» (Pierro, 2004, p. 33).  
French e Raven (1959) definiscono il processo di gestione della supervisione delle maestranze nei termini 
specifici dell’abilità o potenzialità di un agente, il leader, d’influenzare un bersaglio, il subordinato. 
L’IPIM delinea fattori motivazionali, situazionali e di personalità per la scelta della tattica che l’agente 
d’influenza pone in essere per ottenerlo (Pierro, Kruglanski, Raven, 2012). 
Secondo la versione più aggiornata di questo modello (Raven, 1992, 1993, 2001, 2004; curata nella 
versione italiana da Pierro, 2004, 2006; Pierro et al. 2012) esistono 11 distinte basi che possono essere 
incluse in due cluster a seconda che esprimano il potere in forma diretta, hard (o harsh), o indiretta, soft 
(Raven et al., 1998).  
In questa ricerca la scala misurativa di orientamento alla dominanza sociale (SDO), riconducibile alla 
SDT, e quella dell’Interpersonal Power Inventory (IPI), riconducibile all’IPIM, due tra più potenti predittori 
di atteggiamenti e comportamenti orientati allo studio della disuguaglianza tra i gruppi e nelle organizzazioni 
(storicamente presenti in gran parte della letteratura psicosociale sull’argomento) sono stati messi in 
relazione coinvolgendo 296 soggetti appartenenti a due diverse realtà aziendali divise per presunto 
orientamento ideologico dominante: incentivante o disincentivante le gerarchie (130 appartenenti a una ditta 
privata, altamente competitiva, e 166 a due cooperative sociali, con ideologia a guida dei processi 
organizzativi disincentivante le gerarchie). 
È stato esaminato in entrambe i contesti l’orientamento alla dominanza sociale, attraverso la 
somministrazione della scala SDO, e l’esercizio del potere tra supervisori e subordinati, attraverso l’IPI 
declinato nella versione per supervisori e subordinati, prima nelle due forme più generali, IPI harsh e soft, e 
poi nelle più specifiche 11 sottoscale. 
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 Generalmente il potere che sorge dalla legittimazione della gerarchia nelle organizzazioni è anche detto potere di 
posizione e si distingue da quello associato alle proprie abilità personali (Bass, 1960). 
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I risultati rilevano un dato importante attinente alla connessione tra potere tra gruppi ed entro le 
organizzazioni secondo cui, sebbene elevazioni alla scala SDO siano congrue con l’esercizio del potere nella 
forma IPI harsh, bassi livelli non ne individuerebbero uno di tipo soft. 
In aggiunta, è emerso un altro elemento rilevante a causa dell’influenza di un fenomeno di tipo 
macroeconomico che, coinvolgendo direttamente le realtà occupazionali, ha introdotto una sorta di fattore di 
stress per l’ipotesi secondo cui (Aiello et al., 2013): elevazioni alla scala SDO sono correlate a propensione 
alla scelta occupazionale in ambienti ideologicamente incentivanti le gerarchie ed esercizio del potere nella 
forma harsh. 
Si tratta di una spiegazione riconducibile a dinamiche contingenti al periodo analizzato più di tipo 
congiunturale in grado di comporre quanto trovato con i dati pregressi provenienti da studi analoghi (Aiello 
et al., 2013) che individuano una correlazione positiva, in aziende He, tra alti livelli di SDO e esercizio del 
potere di tipo harsh che in questa ricerca porta alla seguente conclusione:  
benché le persone tendano a scegliere istituzioni congruenti con i propri livelli di SDO (Sidanius, Pratto, 
1999; Aiello et al., 2013) e viceversa, cioè, tendano ad autoescludersi (o essere esclusi) se sentono, sotto 
forma di vera e propria sofferenza, incongruità tra la propria ideologia e quella dominante (sul primo tema si 
veda: Pratto et al., 1997; Sidanius et al., 1996; Sidanius, Pratto 2003; su quello della “sofferenza”: Pratto et 
al., 2001; Pratto et al., 1997; Van Laar et al., 1999), questo processo può non trovare piena rappresentazione 
in “circostanze eccezionali”67 di grave crisi sociale e occupazionale in cui appare vitale mantenere il posto di 
lavoro indipendentemente dalle condizioni vissute.  
Proprio questa eccezionalità ha fatto emergere che la sottoscala dell’IPI harsh di ricompensa impersonale 
sembra la più idonea a essere posta in relazione con elevazioni della SDO, sebbene tattiche di esercizio del 
potere harsh di tipo coercitivo personale possano comunque rimanere tra le più predittive in soggetti 
orientati alla dominanza sociale. 
Risultati sviluppati in dettaglio nel successivo paragrafo “discussione finale e conclusioni”. 
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 Citazione tratta dal documento di risposta della Commissione Europea (28/11/14) alla richiesta di proroga 
dell’impegno relativo al pareggio di bilancio (rinviato al 2016) che riconosce che nel 2014 l’Italia, a causa della crisi 
economica, ha dovuto far fronte a “circostanze eccezionali” sul piano economico, sociale e occupazionale. 
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IV.11 Limiti e sviluppi futuri 
 
Uno dei limiti di questo studio è stato introdotto dal periodo storico in cui è stato effettuato.  
Nel 2014 tutto il mondo occidentale ha attraversato una crisi economica senza precedenti, simile solo a 
quella del 1929, che ha creato nel nostro Paese “circostanze eccezionali”68 di grave crisi sociale e 
occupazionale. 
Questo inatteso elemento di tipo “congiunturale” ha fortemente influenzato, condizionando, ogni 
tipologia di realtà aziendale facendo venir meno quel flusso dinamico di lavoratori che lascia un’impresa per 
entrare in un’altra unicamente per migliorare la propria qualità della vita lavorativa. 
In questo modo la mobilità in entrata e uscita è stata bloccata cristallizzando il personale di ogni realtà per 
come era prima della crisi. 
Studi dimostrano che soggetti con ideologia incongrua con quella della ditta in cui prestano servizio 
tendono ad autoescludersi, o a essere esclusi, (Pratto et al., 1997; Sidanius et al., 1996; Sidanius, Pratto 
2003) da quel sistema produttivo in quanto finiscono progressivamente per percepire, sotto forma di vera e 
propria sofferenza, incongruità tra la propria ideologia e quella dominante (Pratto et al., 2001; Pratto et al., 
1997; Van Laar et al., 1999).  
Ipotizziamo (cfr. discussione studi: 1, 2, 3, 7) che questo processo non abbia trovato piena 
rappresentazione a causa dell’influenza di una prospettiva di carattere più “macro” che ha fatto diventare di 
vitale importanza il mantenimento del posto di lavoro indipendentemente dalle condizioni vissute (offendo 
come unica alternativa all’uscita la disoccupazione) impedendo, di fatto, passaggi di personale tra aziende. 
Bloccandosi quasi completamente la mobilità in entrata e uscita è venuta meno la polarizzazione che 
caratterizza la correlazione tra alti livelli di SDO e esercizio del potere nella forma harsh in aziende He 
(come rilevato da Aiello et al., 2013) in quanto è verosimile che gli appartenenti con ideologia incongrua non 
siano stati disposti a lasciare l’occupazione per entrare nel circuito della disoccupazione (mancando quasi 
completamente, allo stato attuale, alternative disposte ad assumere). 
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 Citazione tratta dal documento di risposta della Commissione Europea (28/11/14) alla richiesta di proroga 
dell’impegno relativo al pareggio di bilancio (rinviato al 2016) che riconosce che nel 2014 l’Italia, a causa della crisi 
economica, ha dovuto far fronte a “circostanze eccezionali” sul piano economico, sociale e occupazionale. 
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Questo limite però sembra aver fatto emergere un dato interessante: sebbene alti punteggi alla scala SDO 
siano significativamente correlabili a variazioni analoghe alla scala IPI harsh di coercizione personale (cfr. 
studio: 3, 6) e ricompensa impersonale (cfr. discussione studio: 4) e le tattiche harsh di ricompense 
impersonali probabilmente siano quelle più strettamente prevedibili come in relazione a tale tipologia di 
persona (cfr.. discussione studio 5)
69
, soggetti con tratto di personalità orientato verso il desiderio, 
l’apprezzamento e/o l’incentivazione della gerarchia sociale, indipendentemente dal contesto in cui si 
trovano (He o Ha), dimostrano (cfr. discussione studio 6) maggior propensione a usare come forma di potere 
principale la modalità harsh di coercizione personale (in cui la minaccia è tangibile e identificata un 
un’azione mirata, come ad es. licenziamento, riduzione di stipendio etc..). 
Futuri studi potrebbero dimostrare l’ipotesi di una correlazione più stretta tra queste due sottoscale e la 




IV.12 Discussione finale e conclusioni 
 
Nella presente ricerca è stato esaminato l’orientamento alla dominanza sociale attraverso la teoria SDT, e 
l’applicazione della scala SDO, e l’esercizio del potere, attraverso il modello IPIM, e la scala IPI, in contesti 
He, in cui si presume prevalente un orientamento ideologico a governo dell’organizzazione orientato verso 
l’incentivazione dei processi gerarchici, e Ha, disincentivante. 
(a) Questa ricerca ha identificato un elemento importante attinente alla connessione tra potere tra gruppi 
ed entro le organizzazioni relativo all’applicazione della scala SDO che, analizzata in funzione dell’esercizio 
del potere IPI harsh (come da modello IPI, in particolare cfr. Aiello et al., 2013), si dimostra indicatore 
unidirezionale e non bidirezionale (cfr.  discussione sudio, 1, 7, 8).  
Questo significa che: sebbene alti punteggi alla scala SDO siano congrue con l’esercizio del potere nella 
forma harsh, bassi livelli non individuano esercizio del potere di tipo soft. 
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 Si tratta di due tattiche di potere molto affini differendo per sfumature di significato spesso sovrapponibili e/o, 
nella maggior parte dei casi, giustapposte 
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(b) Un altro elemento importante è emerso a causa dell’influenza di un fenomeno di natura più ampia 
che, coinvolgendo direttamente le realtà occupazionali, ha introdotto una sorta di fattore di stress per la teoria 
che correla positivamente: alti punteggi alla scala SDO, propensione alla scelta occupazionale in ambienti 
ideologicamente congrui (incentivanti le gerarchie) ed esercizio del potere nella forma harsh nello specifico 
della coercizione personale, impersonale, ricompense impersonali e legittimità della posizione (cfr. studio 6, 
2). 
La Commissione Europea ha definito
70
 il 2014 (periodo in cui è stata compiuta la rilevazione dati per 
questa ricerca) anno in cui si sono verificate “circostanze eccezionali” a causa della crisi economica e sociale 
che ha attraversato il nostro Paese. 
Questa particolare situazione macroeconomica ha probabilmente influenzato i contesti occupazionali 
impedendo il transito di soggetti da una realtà lavorativa a un’altra più congrua con i propri modelli 
ideologici.  
La letteratura rileva la tendenza all’allontanamento da contesti incongrui con i propri principi ideologici 
(Pratto et al., 1997; Sidanius et al, 1996; Sidanius, Pratto 2003) pena una vera e propria situazione di disagio, 
sofferenza o, addirittura, malessere personale (Pratto et al., 2001; Pratto et al., 1997; Van Laar et al., 1999). 
È legittimo pensare che la crisi abbia causato la permanenza di un numero più alto di soggetti che, in 
situazioni normali, avrebbero abbandonato la ditta di appartenenza per un’altra più conforme al loro punto di 
vista esistenziale, verosimilmente scegliendo di attendere tempi migliori per l’uscita.  
Le conseguenze di questa “circostanza eccezionale” hanno influenzato i dati (cfr. discussione studi: 1, 2, 
3, 4, 7) in modo tale che, a causa della ridotta polarizzazione dei soggetti in aziende congrue con il loro 
orientamento ideologico, la rilevazione ha mostrato che alti punteggi alla scala SDO si correlano a esercizio 
del potere nella forma harsh solo sul campione complessivo di tutti i soggetti (indipendentemente 
dall’appartenenza aziendale) (cfr. discussione studi: 1, 7, 8). Non così accade se l’analisi statistica è applicata 
separatamente alle due realtà (contrariamente a quanto messo in luce da Aiello et al., 2013, in ambiti He) 
(cfr. studio: 1).  
(c) Tuttavia, occorre riflettere sul fatto che, proprio questa eccezionalità del momento storico che sta 
attraversando il Paese può anche essere interpretata come opportunità, in quanto rappresenta un’ulteriore, 
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 Documento della Commissione Europea (28/11/14) alla richiesta italiana di proroga dell’impegno concernente il 
pareggio di bilancio (rinviato al 2016) 
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forte, modalità di filtraggio dati atta ad isolare, tra tutte le variabili indipendenti (che, in questo caso 
compongono l’IPI harsh), solo quelle che meglio spiegano in linea teorica (essendo la dimensione pratica 
fortemente inficiata dalla crisi, che impedisce la mobilità) la variabile dipendente. 
Sebbene il dato aggregato IPI harsh non risulti significativo in contesti He, probabilmente a causa della 
dispersione introdotta da coloro che permangono in azienda, pur tuttavia avendo diverso orientamento alla 
dominanza sociale, la subscala IPI harsh di coercizione personale (cfr. discussione studio 3, 6) e di 
ricompensa impersonale
71
 sembrano le più idonee a essere poste in relazione con alti punteggi della scala 
SDO (cfr. discussione studi: 4, 5).  
Questo studio avanza l’ipotesi che l’incremento alla scala SDO possa essere più strettamente legata alle 
sottoscale IPI Harsh di coercizione personale e  ricompense impersonali (ancor più che alla forma 
aggregata, più generale, IPI harsh) nella fattispecie di questo preciso momento storico (cfr. discussione 
studio 3, 5). 
Probabilmente permette ai soggetti con alto SDO maggiore efficacia direttiva e, essendo l’unica, tra tutte 
le sottoscale IPI harsh, non coercitiva e non tangibilmente premiante, si dimostra anche più in sintonia con la 
visione non stratificata del mondo compatibile con la rappresentazione che hanno i soggetti con bassi livelli 
di SDO
72
. Un’ulteriore ricerca in situazioni socio-economiche “più normali” potrebbe confermare o smentire 
questa ipotesi. 
(d) Invece l’esercizio del potere di tipo coercitivo, nella declinazione impersonale e personale73, è una 
delle tattiche più significative che emergono dall’analisi della varianza (cfr. discussione studio 2, 3) atta 
verificare se tra i valori delle medie alle scale SDO e IPI dell’azienda He e i medesimi di quelle di Ha esiste 
una differenza che può essere considerata significativa. È probabile che la scala SDO possa, in situazioni 
socio-economicamente critiche come quelle attuali, essere maggiormente messa in relazione alla sub scala di 
esercizio del potere di coercizione (cfr.  discussione studi: 2, 3, 6). 
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 In cui la fonte eroga al target  approvazione, giudizi di valore o di stima personale 
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 A tal fine può essere anche indicativo riportare che la subscala potere di ricompensa personale, appartenente a più 
generico cluster potere di ricompensa, mostra aspetti comuni alle forma soft  (Pierro, 2006, p. 149), indicando, forse, 
che tra le più specifiche harsh, quella di ricompensa impersonale è la più vicina alle soft. 
73
 Nella scala IPI l’esercizio del potere di coercizione, la declinazione personale differisce da quella impersonale 
non tanto per la possibilità di somministrare punizioni quanto per la tangibilità (come il declassamento o licenziamento 
per il primo) o intangibilità (come la minaccia, disapprovazione o squalifica) della punizione somministrata. Nel primo 
caso la minaccia identifica un’azione mirata, tangibile, come ad es. la riduzione di stipendio o il licenziamento, il 
secondo si avvale della disapprovazione o della squalifica. 
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In sintesi, questa tesi, oltre ad un’ampia disamina bibliografica effettuata su più di 200 testi riguardanti il 
tema del potere in psicologia sociale, ha trovato che:  
-  la correlazione tra la scala SDO e IPI non può essere considerata di tipo bidirezionale (punto a);  
- inoltre, ha posto in evidenza che fenomeni con caratteristiche “macro” possono influenzare 
rilevazioni di natura più “micro” (punto b), nella fattispecie selezionando, tra le sottoscale che compongono 
la più generica IPI Harsh, le sottoscale IPI Harsh di coercizione personale, impersonale e di ricompense 
impersonali come le più idonee a essere messe in relazione ad alti punteggi della SDO (punto c).  
Questo studio si colloca nell’ambito di analisi psicosociale relativa a un recente progetto di ricerca 
mirante a portare nell’ambito della psicologia delle organizzazioni costrutti consolidati di matrice 
psicosociale (Aiello, Areni, 1998; Aiello, 2003; Aiello et. al. 2004; 2005; 2013) al fine di applicare teorie 
portanti sul potere e sulle relazioni asimmetriche di portata più ampia anche in contesti sociali di dimensioni 
ridotte (tali sono le realtà sociali aziendali). Da cui l’importanza, e scopo di questa tesi, di studiare anche in 
questi contesti la distribuzione del potere attraverso le scale SDO e IPI che rimandano a teorie e modelli da 
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Per ciascuna delle frasi di seguito elencate, indichi quanto si trova d’accordo (o in disaccordo) con 
ciascuna di esse. 
 
Per ogni frase metta una sola crocetta sul numero corrispondente al suo grado di accordo (o di 







Né in disaccordo 
né in accordo 
Abbastanza 
d’accordo 
Molto d’accordo Completamente 
d’accordo 












E’ innegabile che alcuni gruppi di persone nella nostra 

















I gruppi superiori dovrebbero dominare quelli inferiori. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
03 
Per andare avanti nella vita, a volte, è necessario tentare di 
sopraffare gli altri gruppi. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
04 
Se certi gruppi di persone fossero rimasti al loro posto 
avremmo avuto meno problemi. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
05 
E’ giusto che alcuni gruppi occupino posizioni più rilevanti 
rispetto ad altri.  
       
0 1 2 3 4 5 6 
06 
 
 I gruppi inferiori dovrebbero stare al proprio posto. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
07 
 
A volte gli altri gruppi dovrebbero restare al proprio posto. 
       





















A tutti i gruppi della nostra società dovrebbe essere 
concesse le stesse opportunità. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
10 
Ognuno dovrebbe impegnarsi seriamente per facilitare 
l’eguaglianza tra i gruppi sociali. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
11 
 
  Bisognerebbe aumentare l’eguaglianza sociale. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
12 
Dovremmo impegnarci per perseguire una maggiore 
eguaglianza economica. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
13 
Nessun gruppo dovrebbe detenere posizioni dominanti 
nella nostra società. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
14 
E’ innegabile che nel raggiungere gli obiettivi del proprio 
gruppo, molte volte, diventa necessario sopraffare altri 
gruppi. 
       



















Per ciascuna delle frasi di seguito elencate, indichi quanto si trova d’accordo (o in disaccordo) con 
ciascuna di esse. 
 
Per ogni frase metta una sola crocetta sul numero corrispondente al suo grado di accordo (o di 







Né in disaccordo 
né in accordo 
Abbastanza 
d’accordo 
Molto d’accordo Completamente 
d’accordo 










1- Avevo capito che il mio supervisore aveva realmente 















2-Come subordinato, ero obbligato a fare come mi diceva 
il supervisore. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
3-Così facendo, ho potuto rimediare a qualche problema 
che posso aver causato in passato. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
4-Dopo tutto, era il mio supervisore.        
0 1 2 3 4 5 6 
5- Ho commesso qualche errore in passato e quindi mi 
sono sentito in obbligo nei suoi confronti. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
6- Ho sempre avuto rispetto per il mio supervisore e l’ ho 
sempre tenuto altamente in considerazione per cui non ho 
desiderato contraddirlo. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
7- Ho sempre visto il mio supervisore come qualcuno con 
cui identificarmi. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
8- Ho sempre visto il mio supervisore come un punto di 
riferimento e, di solito, ho sempre cercato di lavorare 















9-Il mio supervisore aveva fatto in precedenza cose che gli 
avevo chiesto. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
10- Il mio supervisore aveva il diritto di richiedere che il 
mio lavoro fosse fatto in un modo particolare. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
11- Il mio supervisore mi ha dato buone ragioni per 
cambiare il mio modo di lavorare. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
12- Il mio supervisore mi ha fatto sentire più apprezzato 
quando ho fatto le cose nel modo richiesto. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
13- Il mio supervisore mi potrebbe aiutare ad ottenere 
promozioni 
       
0 1 2 3 4 5 6 
14- Il mio supervisore mi potrebbe aiutare ad ottenere 
vantaggi speciali. 
       
0 1 2 3 4 5 6 














16- Il mio supervisore potrebbe ostacolare una mia 
promozione 
       
0 1 2 3 4 5 6 
17- Il mio supervisore potrebbe ostacolare un mio 
eventuale aumento di stipendio. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
18- Il mio supervisore probabilmente aveva maggiori 
conoscenze tecniche su questo rispetto a me. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
19- Il mio supervisore probabilmente conosceva il modo 
migliore per fare il lavoro. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
20- Il mio supervisore probabilmente sapeva fare il lavoro 
meglio di me. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
144 
 
21- Il mio supervisore sarebbe stato freddo e distante se 
non avessi fatto quanto mi aveva richiesto. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
22- Il solo pensiero di stare dalla parte sbagliata rispetto 















23- In tal modo avrei avuto la possibilità di comprendere 
perché i cambiamenti suggeriti fossero la soluzione 
migliore. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
24- L’adeguamento mi ha aiutato a migliorare le cose non 
fatte bene prima. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
25- L’approvazione del mio supervisore era importante 
per me. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
26- Mi avrebbe disturbato sapere che il mio supervisore 
mi disapprovava. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
27- Mi ero accorto che il supervisore aveva bisogno 
dell’assistenza e della cooperazione di coloro che lavorano 
per lui. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
28- Mi sono sentito obbligato a adeguarmi per le 
considerazioni ricevute in passato. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
29- Mi sono sentito personalmente accettato quando ho 















30- Poiché il mio supervisore ha reso più veloce il mio 
percorso professionale, mi sono sentito obbligato a 
adeguarmi. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
31-Se io non l’avessi fatto, il suo lavoro sarebbe stato 
molto più difficile. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
32- Una buona valutazione del mio supervisore potrebbe 
portare anche ad un aumento del mio stipendio. 
       
0 1 2 3 4 5 6 
33- Una volta spiegato il cambiamento capivo perché 
questo fosse necessario. 
       































































B.4  CORRELAZIONI TRA TUTTE LE VARIABILI UTILIZZATE 
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